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Opinnaytetyon aiheena oli myynnin johtaminen ja sen tutkiminen toimeksiantajayrityksessa.
Opinnaytetyon viitekehys kasitteli myynnin johtamista seka suorituksen johtamista. Toimek-
siantajayrityksena toimi eras rautakauppa. Tutkielman empiirinen osuus syventyi toimeksian-
tajayrityksen myynnin johtamisen nykytilaan ja johtamistapoihin. Haastatteluiden avulla saa-
tiin tietoa myynnin johtamisen tamanhetkisesta tilasta ja toimintatavoista. Haastatteluiden
jalkeen tulokset litteroitiin. Tulokset on tiivistetty ja kirjoitettu auki tahan opinnaytetyohon.
Haastattelun sisalto perustui teoriaosuudessa esiintyviin aihealueisiin.

Tuloksena saatiin tietoa yrityksen myynnin johtamisen nykytilasta ja erilaisista johtamista-
voista. Yrityksen myynnin johtaminen on hyvalla tasolla ja johtaminen on eri osastoilla paa-
piirteittain samankaltaista. Myynnin johtajat johtavat alaisiaan vahvuuksien kautta kohti yh-
teista paamaaraa. Opinnaytetyon lopussa on esitetty muutamia kehitysehdotuksia, joiden
avulla myynnin johtamista voidaan entisestaan kehittaa ja parantaa. Myynnin johtajan oma
esimerkillisyys, johtamisen selkeys ja positiivinen asenne ovat tarkeimpia asioita, joihin tulee
panostaa. Opinnaytetyon avulla saatiin sen tekijoille ja toimeksiantajalle laajempi kasitys
yrityksen myynnin johtamisesta. Opinnaytetyohon tutustumalla saa hyvan kuvan siita, mita on
myynnin johtaminen. Tutkielma antaa paljon tietoa yrityksen myynnin johtamisen tilasta ja
tavoista. Toimeksiantaja voi halutessaan kayttaa yrityksen toiminnan kehittamisessa apunaan
opinnaytetyossa annettuja kehitysehdotuksia.

Asiasanat: myynnin johtaminen, myynti, suorituksen johtaminen



Laurea University of Applied Sciences Abstract
Tikkurila
Programme Barchelor of business administration, Peer to Peer

Aaltio Henri
Aman Esa

Sales management basic Case: Hardware Store
Year 2015 Pages 43

This thesis deals with sales and performance management within a client company, in this
case a hardware store. The empirical section of this study focuses on the current state of the
client company's sales management and its methods. The information of the said subject was
gained by interviewing the sales managers. The responses of the interviewees were tran-
scribed.

The results show a thriving business with successful sales and performance management
strategies being applied broadly in a similar manner in each department of the store. The
sales managers use their own strengths to guide the employees towards a common goal. At
the end of the thesis a few suggestion are made on how to further improve the company's
sales management. The most important factors in which close attention should be paid are
the supervisors' setting an example to the employees, consistency and clarity in managing and
a positive attitude.

With the help of this study the client now has a deeper understanding of how to manage
sales, as do the researchers of this thesis. This study gives detailed information about the cli-
ent company's ways of managing sales. The client company may use the results and sugges-
tions in this study to further improve its operation.

Keywords: sales management, sales, performance management
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1 Johdanto

Opinnaytetyon aiheena on myynnin johtaminen rautakaupassa. Opinnaytetyossa tullaan tar-
kastelemaan eri osastojen myynnin johtajien paivittaista myynnin johtamista. Opinnaytetyos-
sa tullaan kartoittamaan erilaisia myynnin johtamisen tapoja ja selvitetaan millainen on yri-
tyksen myynnin johtamisen nykytila. Aihe rajautuu myynnin johtamiseen ja suorituksen joh-
tamiseen. Aihe paatettiin yhdessa toimeksiantajan kanssa. Aiheen valintaan vaikuttivat opin-
naytetyon tekijoiden oma kiinnostus johtamista kohtaan ja toimeksiantajan toiveet. Opinnay-
tetyon tekijat ovat kiinnostuneita esimiestyoskentelysta tulevaisuudessa ja se motivoi opin-

naytetyon tekijoita.

Tyon tavoitteena on antaa toimeksiantajalle tietoa yrityksen myynnin johtamisesta ja nain
edesauttaa tehostamaan yrityksen toimintaa ja tuloksellisuutta. Opinnaytetyon tekijoiden
tavoitteena on oppia uutta myynnin johtamisesta. Tarkoituksena on selvittaa eri osastojen
myynnin johtajien johtamistavat. Tarkoituksena on myos selvittaa mitka ovat parhaita tapoja
myynnin johtamiseen. Opinnaytetyossa tullaan tutkimaan myynnin johtajien erilaisia toimin-

tatapoja ja sita, kuinka he johtavat alaisiaan.

Tutkielman tutkimusongelmaksi muodostui seuraava kysymys: ”Kuinka myynnin johtamista
voitaisiin parantaa ja kehittaa?”. Tutkimusongelmaan pyritaan loytamaan vastaus haastatte-
luiden avulla. Haastatteluissa kysytaan erilaisia myynnin johtamiseen seka suorituksen johta-

miseen liittyvia kysymyksia esimiehilta.

Opinnaytetyo tulee koostumaan teoriaosuudesta ja tutkimuksellisesta osuudesta. Teoriaosuu-
dessa perehdytaan myynnin johtamiseen ja suorituksen johtamiseen. Teoreettinen osuus toi-
mii pohjana opinnaytetyon tutkimukselliselle osalle. Tutkimuksellinen osa tulee koostumaan
yrityksen myynnin johtajille pidetysta haastattelusta kevaan 2015 aikana. Teoriaosuuden ja
tutkimuksellisen osuuden lisaksi opinnaytetyo sisaltaa analyysiosion, jossa analysoidaan haas-
tattelun tuloksia. Analyysiosiossa kasitellaan haastattelun tuloksia teemoittain, jotka ovat
samat kuin teoriaosuudessa. Analyysien tarkoituksena on antaa tietoa toimeksiantajalle

myynnin johtamisen tilasta yrityksessa.

2 Myynnin johtaminen

Myynnin johtajaksi opitaan ja kouluttaudutaan, kukaan ei ole synnynnainen myynnin ammatti-
lainen, eika myynnin johtaja. Myynnin johtajuus lahtee itsesta. Se on halu seka tarve olla joh-
taja ja jakaa tehtavia seka opettaa alaisiaan. Myynnin johtajuus vaatii tyota seka kyvyn

omaksua oma roolinsa johtajana. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 20.)



Myynnin johtaminen on tarkeaa yrityksen menestyksen kannalta, koska myynti ei suju ilman
hyvaa myynnin johtamista. Myyntitoimet tulee suunnitella ja organisoida tarkasti ja maaritel-
la toiminnan rajat. Tavoitteet tulee olla selkeat seka saavutettavissa, mutta samalla haas-

teelliset, jotta myyjat pyrkisivat parantamaan toimintaansa. (Rope 2003, 117.)

Myynnin johtamisessa on tarkeaa ottaa vastuuta ja kantaa sita. Myyntijohtaja on suuressa roo-
lissa taloudellisesti seka alaisiensa tyosuoristuksista, kehittymisesta seka tyohyvinvoinnista.
Myynnin johtajuudessa on tarkeaa erotella eri osa-alueet erilaisiin tehtavakenttiin, jotka tu-
lee hoitaa ja priorisoida tarkeyden seka kiireellisyyden mukaan. Myynnin johtamiseen kuuluu
alaisien johtamisen lisaksi, myynti, juoksevat asiat, hallinnolliset tehtavat seka oman esimie-
hensa kanssa kaytettava aika. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 20.)

Myynnin johtamisen tehtavissa tyoskentelevien on oltava kurinalaisia ja kunnianhimoisia, jot-
ta he voivat kehittya tyossaan ja samalla kehittaa itseaan. Myynnin johtajan tulee olla joh-
donmukainen ja luottamuksen arvoinen kuuntelija ja ohjaaja. Myynnin johtajan on omaksut-
tava jarjestelmalliset toimintatavat ja tietaa yrityksen strategia ja toimia sen mukaisesti, sa-
malla myos kannustaa alaisiaan toimimaan yrityksen strategian ja arvojen mukaisesti. Myyn-
nin johtajan tulee tarkkailla kriittisesti omaa toimintaansa ja kehittya sen mukaisesti. (Ru-
banovitsch & Aalto 2010, 20.)

”Myyjien johtamisen kolme kovaa K:ta. Kuuntele - Kannusta - Kiita” (Rubanovitsch & Aalto
2010, 36).

2.1 Suunnittelu

Myynnin suunnittelu on ensiaskel myynnille. Myynnin johtaminen lahtee liikkeelle myynnin
suunnittelusta. Myynnin suunnittelu tulee olla tehokasta ja tasmallista, koska suunnittelu vai-
heessa otetaan suuria myynnin seka toiminnan tuloksellisia osa-alueita huomioon. Myynnin
suunnittelussa tarkastellaan myyntiennusteita, joiden pohjalta laaditaan tulostavoitteet eri
osa-alueille. Tulostavoitteiden suunnittelussa kaydaan lapi erilaiset ryhmat, joiden tuloksia
mitataan yrityksessa jatkuvasti. Myynnin johtamisen kannalta mietitaan tulostavoitteita tii-
meittain seka myyjittain. Tarkeimpia myyntitiimeja seka yksittaisia myyjia ohjaavia tavoittei-

ta ovat myynti ja myyntikate. (Rope 2003, 118.)

Suunnittelu on seurattujen tulosten analysointien pohjalta tehtya tulevaisuuden hahmotta-
mista. Suunnitelma on pelkkaa arvailua, jos se perustuu vain mielipiteisiin ja olettamuksiin.
Suunnitelman tulisi olla kunnollinen tydvaline, jonka avulla voidaan johtaa myyntia seka

myyntiosastoja. Suunnitelmaa ei tule tehda vain suunnittelun iloksi, vaan hyvaa suunnitelmaa



tulee myos kayttaa. Tavoitteet, jotka tulee saavuttaa, on suunnitelmien pohjalta ennalta las-

kettuja ja suunniteltuja tavoitteita. (Laine 2008, 238.)

Tehokkaassa yrityksessa, tyot on suunniteltu etukateen. Suunnittelu tarkoittaa tulostavoittei-
den asettamista seka tiimien etta yksiloiden voimavarojen kohdentamista, jotta tavoitteet
saadaan saavutettua. Tyontekijat on hyva ottaa mukaan suunnitteluun, jotta hekin ymmarta-
vat suunnitteluvaiheessa mista tavoitteet seka mahdolliset muutokset toimintatapoihin johtu-
vat. Suunnittelussa tulee ottaa huomioon tyontekijoiden toimintakyky, eli mihin he pystyvat.

(U.S. Office of personnel management 2015.)

Myynnin suunnittelu on hyvin tarkeaa. Suunnittelu jaa usein liian heikolle asteelle. Esimiehen
tulisi painottaa myyjilleen myynnin suunnittelun tarkeytta. Myyjan tulisi selvittaa ennen jo-
kaista asiakaskohtaamista seuraavat asiat: asiakastapaamisen tarkoitus, miten tarkoitus to-
teutetaan, tavoitteet asiakastapaamiselle ja mista tiedetaan, etta asiakastapaaminen on on-

nistunut. (Nieminen & Tomperi 2008, 75.)

Suunnitelmia on tarkea kayttaa myyntitoiminnan ohjaamisessa. Hyvat suunnitelmat ovat ra-
kennettu siten, etta niita voidaan mitata ja niista voidaan asettaa tulevat tavoitteet. Suunni-
telmat voidaan tehda lyhyelle tai pitkalle aikavalille. Suunnitelmat voivat olla erilaisia ja niita
on yleensa useita. Suunnitelmat voivat olla strategisia, jotka yleensa ovat suuremman luokan
suunnitelmia vahintaan osastotasolla ja taktisen tason suunnitelmia, jotka maarittelevat tii-

mien tai myyjien toimintatapoja. (Laine 2008, 238.)

Myynnin johtamisessa suunnitellaan myos myynnin toimenpidesuunnitelma, jossa laaditaan
myynnin toimintasuunnitelma. Myynnin toimintasuunnitelmassa otetaan huomioon tyotehtavi-
en jakaminen, jotta jokaiselle tyontekijalle loytyy tyotehtavia seka vastuualueita. Lisaksi
myynnin toimintaa suunniteltaessa suunnitellaan erilaisia raportointimenetelmia, raportointi-

tapoja seka aikajanteet raportoinneille. (Rope 2003, 118.)

Kaikki mita suunnitellaan tahtaavat tavoitteiden saavuttamiseen. Suunnittelussa tulee huomi-
oida resurssit seka mitattavuus. Toiminta tulee olla mitattavissa, ymmarrettavissa seka saavu-
tettavissa. Suunnittelu vaiheessa resurssit seka tyontekijoiden taidot tulee tiedostaa, jotta
suunnitelmasta saadaan mahdollisimman realistinen tavoitteiden saavuttamiseksi. (United

States Office of personnel management 2015.)

Myynnin suunnittelussa otetaan huomioon myos resurssien tarve seka kaytettavien resurssien
maara, jotta tiedetaan riittaako yrityksen resurssit tayttamaan heille asetetut tavoitteet, vai

tarvitaanko resursseja lisaa. Myynnin suunnitelmassa kaydaan lapi myyjien ammattitaidon ny-



kytasoa ja tarvitsevatko myyjat mahdollisesti valitonta kehittamista laadullisten vaatimuksien
tayttamiseksi. (Rope 2003, 118.)

Suunnittelussa kaydaan lapi kaikki yrityksen tarkeimmat suunnittelun kohteet. Suunnittelussa
mietitaan yrityksen strategia, myyntitavoitteet seka toimintatavat. Suunnitteluvaiheessa tu-
lee tunnistaa kehityskohteet ja maarittaa tarvittavat resurssit kehityskohteiden tavoitteiden

saavuttamiseksi. (Queensland government. Create a sales plan. 2014.)

Nopeus ja paattavaisyys ovat eduksi suunnitteluvaiheessa, jotta konkreettinen suunnitelma

saadaan valmiiksi. Mitaan hatikoityja paatoksia ei silti pida tehda. (Mattila 2007, 24.)

Suunnittelussa kaydaan lapi myynnin strategia, joka kohdennetaan yrityksen kohderyhmaan.
Taman avulla saadaan suunniteltua oikeanlainen myyntitaktiikka myyntitiimeille. Myynnin
suunnitelmaa tulee tarkastella aina puolenvuoden ja vuoden valein siita, kun suunnitelma on
laadittu. Suunnitelmaa tulee korjata, jos toiminnassa ja suunnitelmassa huomataan poik-
keamia, jotka eivat luo toivottua tulosta yritykselle. (Queensland government 2014. Create a

sales plan.)

Suunnitteluvaiheessa keskitytaan suunnittelemaan hallittu muutos, sen keinot ja lopputulos.
Myynnin suunnittelussa on hyva ottaa huomioon kysymykset miksi, miten, mita ja mihin.
Suunnitteluvaiheessa vastattaessa edella mainittuihin kysymyksiin saadaan mahdollisimman
tarkka myynnin suunnitelma. Myynnin suunnittelussa tulee myos ottaa huomioon eri toiminnan
vaiheet seka tiedostaa ne, kuten kuviossa 1 on kuvattu. Suunnitteluvaiheessa on hyva ottaa
mukaan myos henkilokuntaa, silla se sitouttaa henkilokuntaa muutokseen ja he tiedostavat

mita yrityksessa tapahtuu, eivatka tunne itseaan ulkopuolisiksi. (Aarnikoivu 2008, 165.)

Miksi?
- motivointi,
sitouttaminen

\ 4 \ £ $

Nykytila Siirtymavaihe Tavoitetila

Miten/Mita? Mihin?
- toimenpiteet - visio, suunta

Kuvio 1. Myynnin suunnittelu (mukaillen Aarnikoivu 2008, 165).

Myyjien myyntitaktiikka saattaa vaihdella paivittain ja sita pitaa myos suunnitella ennalta.
Taktinen suunnittelu on siis paivittaista myyntityota. Puutteellinen suunnittelu voi johtaa

myyjien tai myyntitiimien tehottomuuteen seka asiakastyytymattomyyteen. Kaikki tulisi
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suunnitella ennalta, jotta yllatyksiin osattaisiin varautua. Suunnittelu on hyva aloittaa perus-

asioista ja hahmotella osa-alueet erikseen. (Laine 2008, 241-244.)

Suunnittelu on aikaa vievaa ja monet asiat muuttuvat vuoden varrella. Taman takia suunni-
telman tulisikin olla muokattavissa. Myyntitoimintaa pitaisi pyrkia ennustamaan ja kehitta-

maan suunnittelu metodeja vastaamaan paremmin markkinamuutoksiin. (Laine 2008, 263.)

Myyntistrategia jaa usein vain epaselvaksi kasitteeksi tyoyhteisossa. Myyntistrategia maarittaa
ne keskeiset tekijat, joiden avulla yritys saavuttaa kasvua ja menestysta. Naita kutsutaan
strategisiksi valinnoiksi. Strategiset valinnat kohdistuvat neljaan eri asiakokonaisuuteen, joita
ovat markkinatuntemus ja sen hyodyntaminen. Toisena on myyntiorganisaation rakenne ja
koko. Kolmantena henkilon ja osaamisen kehittaminen ja neljantena on tehokkaat myynnin

prosessit ja jarjestelmat. (Nieminen & Tomperi 2008, 75-76.)

Asiakassegmentointi auttaa yritysta asemoimaan erilaiset asiakkuudet myynnin nakokulmasta.
Asiakkaat voidaan ryhmitella esimerkiksi seuraavilla kriteereilla: asiakkaan koko, asiakkaan
toimiala, ostokayttaytyminen ja merkitys yritykselle. Segmentoinnin perusteella voidaan teh-
da myos yrityksen palveluihin ja tuotteisiin kohdistuvia paatoksia. (Nieminen & Tomperi 2008,
77-80.)

Segmentointi auttaa myyjia ja myynnin johtoa hahmottamaan ymparilla olevia markkinoita ja
oman yrityksen sijoittumista markkinoilla. Myynnin johtajan tulee huolehtia siita, etta myyjat
hyodyntavat segmentointia omassa tyossaan. Segmentoinnin tehtavana on myos ohjata ja olla

apuna myyjien paivittaisessa myyntityoskentelyssa. (Nieminen & Tomperi 2008, 77-80.)

2.2 Tavoitteet

Myyntitavoitteiden tarkeys seka niiden tiedostaminen on myyjille tarkea myyntityoskentelyn
lahtokohta. Myyntitavoitteista tulee sopia tiimeittain, mitka ovat tiimien myyntitavoitteet,
seka mitka ovat myyjien yksilolliset myyntitavoitteet. Myyntitavoitteiden sisalto tulee kayda
yhdessa lapi myynnin johtajan ja tiimin kanssa, jonka jalkeen siirtya yksilollisiin myyjien

myyntitavoitteisiin, silla tavoitteet tulisi tietaa ja saavuttaa. (Rope 2003, 118.)

Tavoitteita on oltava. Jos tavoitteita ei ole, niin menestysta on hankala arvioida. Tavoitteet
ovat asetettuja, jos niita ei aseteta riittavan tarkasti ja jonkun toimesta ei kenellakaan ole
mitaan tavoiteltavaa. Tavoitteet ovat valietappeja, joiden avulla myynnin johto pyrkii oh-
jaamaan myyjia. Kun tavoitteet ovat selkeat, toimintakin on selkeaa. Tavoitteiden saavutta-
mista on seurattava jatkuvasti ja osana tavoitteiden toteutumista seurataan myos myyntien-
nusteita seka niiden toteutumista. (Laine 2008, 258-259.)
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Arvostava, motivoiva ja tavoitteellinen myynnin johtaminen tarjoaa tyovalineet myyjien ke-
hittymiseen henkilokohtaisella seka tiimi tasolla. Tavoitteiden tarkeys seka niiden saavutta-
minen kohottaa myyjien itsetuntoa taten he ovat sitoutuneempia yritysta kohtaan. (Thornton
2010, 171-178.)

Myynnin johdon tulee asettaa myyntitavoitteet mahdollisimman yksilolliselle tasolle. Mahdol-
lisimman tarkat ja yksilolliset myyntitavoitteet, seka niille asetetut valitavoitteet, joiden

odotetaan toteutuvan, takaavat kokonaismyyntitavoitteet. (Rope 2003, 119.)

Realistiset myyntitavoitteet auttavat myyntitiimia suorittamaan tavoitteensa johdonmukaises-
ti seka selkeasti. Myyntitiimilla tulee olla selkea kuva tavoitteista. Oikeat tavoitteet mahdol-
listavat tiimin paasyn tavoitteisiin ja kasvattamaan yrityksen tulosta. Myos tyontekijoiden mo-
tivaatio kasvaa, kun tavoitteisiin on paasty. (Queensland government. Types of sales targets.
2014.)

Tavoitteille asetetaan mittarit, joilla seurataan, etta saavutetaanko tavoitteet vai ei. Tavoit-
teet kirjataan ylos jokaisen myyjan kohdalla seka tiimitasolla. Tavoitteet asetetaan myyjien
kanssa yhteistyossa, mutta myynnin johtaja on kuitenkin enimmakseen vastuussa tavoitteita
asetettaessa. Tavoitteet kaydaan lapi huolella, jotta jokainen sisaistaa mihin toiminnassaan
tulee pyrkia. (Aarnikoivu 2008, 132-133.)

Tavoitteen mitattavuus tekee siita mielekkaan ja merkityksellisen. Emme voi tietaa olemme-
ko saavuttaneet tavoitteemme, jos emme voi mitata sita. Valitavoitteet motivoivat ja autta-
vat saavuttamaan varsinaisen paamaaran. Myyntitavoitteen tulee siis olla mitattava. Mitatta-
vuus luo myyjalla konkreettisen kuvan omasta menestymisesta. Se kertoo milloin tavoite on
saavutettu ja myyja on onnistunut tehtavassaan. (Nieminen & Tomperi 2008, 54.) Myyntita-
voitteiden seuranta ja mittaaminen on kaksi eri asiaa. Seuranta on jatkuvaa ja mittaamisen

avulla arvioidaan. (Laine 2008, 267.)

Myynnin johtaja pitaa huolen, etta myyjat tietavat tavoitteet ja miksi tavoitteet ovat luotu.
Jos kunnollisia tavoitteita ei ole luotu, tavoitteiden suunta myyjien silmissa saattaa olla jopa
negatiivinen. Tunnollinen myynnin johtaja johtaa myyjia innokkaasti luoden luottamusta it-
sensa seka myyjien valille. Tama edesauttaa tiimien toimivuutta seka tavoitteisiin paasemis-
ta. Yrityksen visio ohjaa karkealla tasolla tiimien tavoitteita, jotka myynnin johtaja tarkentaa
alaisilleen. Tavoitteet olisi hyva kayda lapi ainakin kerran kuussa, jotta ne pysyvat kirkkaasti
myyjien mielessa ja myyjat toimisivat tavoitteiden mukaisesti. (Ristikangas & Griinbaum
2014, 72-73.)
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Tavoitteista on tarkeaa luoda yhtenaiset niin myynnin johdolle kuin itse myyjille. Nain saavu-
tetaan yhteinen ymmarrys ja tiimilaiset voivat sitoutua tyoskentelemaan tavoitteiden mukai-
sesti. (Ristikangas & Grinbaum 2014, 72-73.)

Tiimin tulee tietaa tavoitteensa, jotta tiimityoskentely toimii sen odotuksen mukaisesti. Tii-
min tulee tietaa mita tiimi tavoittelee ja minkalaisilla toimintatavoilla. Toimintatavat maarit-
telee myynnin johtaja ylemman johdon kanssa, ja jakaa tiedon toimintatavoista alaisille. Ta-
voitteita asetettaessa tulee huomioida myyjien henkilokohtaiset taidot. Taman takia seuranta
on tarkeaa, jotta tavoitteet osataan asettaa oikealle korkeudelle. Tavoitteiden lapinakyvyys
pitaa tiimityoskentelyn fokuksen tarvittavissa toimissa seka tiimin tyoskentelyn aktiivisena,

jotta tavoiterajat saavutetaan. (Ristikangas & Griinbaum 2014, 72-76.)

Myyntitavoitteet ovat selkeat ja tavoitteisiin paasemiseksi pitaa asettaa kannustimia ja bo-
nuksia. Ne motivoivat tyontekijoita savuttamaan tavoitteet ja samalla myyntityo kehittyy.
Tavoitteet tulee olla myos haastavia ja johtaa kehitykseen. Luotettavien myyntitavoitteiden

tulee olla seurattavissa seka mitattavissa. (Queensland qovernment. Sales targets. 2014.)

Myyjien velvollisuudeksi jaa tavoitteiden toteuttaminen seka niihin paaseminen. Myynnin joh-
taja seuraa ja valvoo, etta tavoitteet saavutetaan. Myynnin johtajalla on myos tarkea rooli
kannustaa seka motivoida myyjia. Jos myynnin johto on asettanut liian suurpiirteiset tai epa-
maaraiset tavoitteet, tulisi myyjien vaatia parempia tavoitteita, koska yleensa epamaaraisia
tavoitteita ei koskaan tulla saavuttamaan ja niita on erittain hankala mitata. Tavoitteet tulisi
siis asettaa korkealle, jotta myyjat ottavat itsestaan kaiken irti saavuttaakseen tavoitteet.
(Laine 2008, 267-269.)

Myynnin tavoitteet voidaan ryhmitella kolmeen eri luokkaan: Tulostavoitteet liittyvat myynti-
tuloksiin ja seka myynnin etta koko liiketoiminnan tuottavuuteen. Suoritustavoitteet liittyvat
myyjien ja tiimien toimintaan, tekemiseen ja painopisteisiin. Kehitystavoitteet liittyvat myy-
jien ja tiimien toiminnan laatuun ja osaamisen kehittymiseen. Tama luokittelu helpottaa ta-
voitteiden maarittelya ja toimeenpanoa. Yksittaisten tavoitteiden valiset yhteydet on nain
helpompi hahmottaa ja ymmartaa niiden kytkeytyminen visioon ja strategiaan. (Nieminen &
Tomperi 2008, 62.)

Tavoitteiden lisaksi on hyva kasitella ja seurata tavoitteiden onnistumista. Tavoitteita tulee
seurata ja analysoida yritystason tavoitteista, yksilotason tavoitteisiin, kuten kuviossa 2 on
esitetty. Liian vahainen tavoitteiden seuranta voi johtaa me- hengen heikkenemiseen. (Aarni-
koivu 2008, 134-135.)
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Yritystason
tavoitteet

Liiketoimintayksikdn
tavoitteet

Osastokohtaiset
tavoitteet

Henkildkohtaiset
tavoitteet

Kuvio 2. Tavoiteasteet (mukaillen Aarnikoivu 2008, 135).

Myynnin johtaja asettaa myyjille tavoitteet ja sopii tavoitteista myyjien kanssa. Kaikkea ta-
voitteissa esitettyja asioita on lahes mahdotonta saavuttaa tai tehda. Niihin ei valttamatta
riita aika tai resurssit. Tavoitteiden priorisointi on myos tarkeaa, jolloin toisia tavoitteita ei
tulla saavuttamaan, koska ne ovat vahapatoisempia kuin paatavoitteet. (Laine 2008, 259-
260.)

Tavoitteiden epaonnistuminen johtuu usein tavoitteiden vaarin ymmarryksesta. Jos tiimi ei
paase tavoitteisiin, se todennakoisesti johtuu tiimin toimimattomuudesta ja varsinkin siita,
etta tiimi ei ole toiminut yhdessa vaan yksiloina. Ilman tavoitteita ryhma ei voi onnistua sen
resurssien mukaisesti, vaan myynti jaa vahaisemmaksi. Myynnin johtajan tehtava on olla ta-
voitteellinen esikuva myyntitiimille ja tuoda myyjille selkeasti esille tiiminsa tavoitteet. (Ris-
tikangas & Grinbaum 2014, 72-73.)

Eparealististen myyntitavoitteiden asettaminen voi vaikuttaa negatiivisesti myyntityohon. Se
vaikuttaa tulokseen, myyjien motivaatioon seka samalla laskee johdon uskottavuutta. Tavoit-
teiden asettamisessa on hyva tutkia edellisten vuosien tavoitteita seka sita miten ne on saa-
vutettu. Talloin pitaisi myos pohtia miksi johonkin tavoitteeseen ei ole paasty ja pyrittava

luomaan epaonnistuneelle tavoitteelle uusi realistinen tavoite. (Krishnan 2014.)

Oikeanlaiset tavoitteet helpottavat johdon luoman strategian muuttamisen todelliseksi toi-
minnaksi. Strategia ja tavoitteet eivat voi olla ristiriidassa keskenaan. Jotta haastavatkin ta-

voitteet saavutettaisiin, on usein syyta tarkastella ja parantaa yrityksen nykyisia toimintata-
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poja. Yrityskohtaiset tavoitteet puretaan yksilokohtaisiksi tavoitteiksi. Kun tavoitteet ja mit-

tarit kuvaavat yrityksen strategiaa, niiden avulla on helppo perustella tyontekijoille, miksi

juuri kyseiset tavoitteet on valittu. (Nieminen & Tomperi 2008, 46-50.)

Tavoitteilla ja mittareilla on suuri vaikutus ihmisten toimintaan: panostamme niihin asioihin,

joita mitataan. Tavoitteet ovat vahva viesti henkilokunnalle siita, mita yritys pitaa tarkeana

ja millaisesta tyopanoksesta palkitaan. (Nieminen & Tomperi 2008, 51.)

Millainen on hyva tavoite? Hyva tavoite on fiksu, joten hyva muistisaanto on SMART.

Specific - tasmallinen

Measurable - mitattavissa oleva

Achievable - saavutettavissa oleva mutta haastava
Realistic - mielekas ja kytkoksissa strategiaan

Time-bound - aikaan sidottu

(Nieminen & Tomperi 2008, 52-53.)

2.3

Organisointi

Myynnin organisointi on myyjaresurssien tehokasta kayttoa, vastuualueiden seka tyotehtavien

tarkkaa jakamista ja toimintaohjeiden tasmallista suunnittelua. Myynnin johtaja organisoides-

saan osastoaan tasmentaa jokaiselle myyjalle heidan tehtavansa. Myynnin johtaja kay myyjien

kanssa lapi tarkat vastuualueet seka eri tyotehtavien toimenkuvat. Myynnin johtaja organisoi-

dessaan tiimiaan suunnittelee toimintaohjeet, joiden mukaan tiimin tulee tyoskennella tiimi-
seka yksilotasolla. (Rope 2003, 119.)

Myynnin organisoinnissa kaikkien myyjien tulisi raportoida myynnin johtajalle. Nain ongelmien

ratkominen seka myyntityonvalvonta on helpompaa. Organisoinnissa valta ja vastuu tulee ja-

kaa selkeasti niin, etta kukaan ei pystyisi kiertamaan tyotehtaviaan, vaan kaikkien on kannet-

tava vastuu. Yksinkertaisuus helpottaa myynnin johtajan seka myyjien valista kommunikointia

tyopaivan aikana. (Bhasin 2010.)

Esimiehen on tarkeaa myos huolehtia tehtavankuvauksen laatimisesta. Tehtavankuvauksessa

on kerrottu kunkin tyontekijan tarkeimmat tehtavat. Kehityskeskustelujen avulla sovitaan

strategiasta johdetut henkilokohtaiset seka tiimien tavoitteet. (Hyppanen 2013, 62.)

Myynnin johtajan tulee korostaa alaisilleen myyntityon laatua. Hyvan myynnin saavuttamisek-

si on tarkeaa, etta tiimi tyoskentelee sovittujen menetelmien puitteissa ja hallitsee hyvan

myyntitekniikan. Myynnin johtajan tulee varmistua, etta myyntityo on tasapainossa kuviossa 3

kuvatulla tavalla. Myynnin johtajan tulee rakentaa nama yksiselitteiset toimintamallit, etta
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myyjat voivat niiden avulla keskittya tarkemmin hoitamaan asiakkaitaan ja viimeistelemaan
kaupat. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 120.)

Kuvio 3. Myyntityon tasapaino (Rubanovitsch & Aalto 2010, 120).

”Myynti sujuu vain, kun tyon maara, laatu ja fokus ovat tasapainossa” (Rubanovitsch & Aalto
2010, 120).

Johtamisen nakokulmasta myynnin toimeenpanossa on kysymys muutamasta eri asiasta, joita
ovat tekemisen maara, keskittyminen oikeisiin asioihin seka asiakkaan kohtaaminen. Tekemi-
sen maarassa on kysymys siita, kuinka paljon yritys panostaa myynnin tekemisen maaraan ja
mita silta vaaditaan. Myynnin johtajan tulee painottaa myyjille aktiivista myyntityota. Kun
keskitytaan oikeisiin asioihin, on selvaa etta toiminnan painopisteita maariteltaessa tulee
keskittya siihen mihin myyjien tulisi keskittya myynnissa. Myynnin johtajan tulee kertoa nama
asiat selkeasti myyjille. Asiakkaan kohtaamisessa myynnin johtamisen nakokulmasta on tarke-
aa erottaa asiakkaan kohtaamisen eri vaiheet. Tavoitteellisuuden ja kehittamisen lahtokohta-
na on nykyisen tilanteen ymmartaminen ja kyky sen kyseenalaistamiseen. Tiimin myyntipro-
sessin ja asiakkaan kohtaamisen analysointi on erittain tarkeaa: analyysin kautta voidaan teh-
da oikeita johtopaatoksia nykyisesta toiminnasta ja sen kehittamistarpeista. (Nieminen &
Tomperi 2008, 84-104.)

Myynnin johtajan tehtavana on luoda myyntitapahtuman suunnittelulle konkreettinen merki-

tys. Ei riita, etta myyjille sanotaan palaverissa, etta valmistautuminen on aina osa myyntipro-
sessia. Merkitysta voi luoda esimerkiksi kertomalla myyjille mita heilta odotat ja miksi. Myyn-
nin johtajan on painotettava myyjia tekemaan mahdollisimman hyva ensivaikutelma asiakkaa-

seen. Toinen asia, joka vaikuttaa luottamukseen, on myyjan asiantuntijuus. Myynnin johtaja
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voi vaikuttaa tahan kouluttamalla ja opastamalla myyjiaan. (Nieminen & Tomperi 2008, 99-
104.)

Myynnin johtaja pitaa alaisilleen tarvekartoitusharjoituksia, joissa myynnin johtaja toimii
valmentajana ja tiimin muut jasenet harjoitusvastustajina. Kaupan tekeminen vaatii sita, etta
myyjan tarjoama ratkaisu tuottaa asiakkaalle arvoa. Myynnin johtajan on painotettava, etta
kun kauppa on saatu tehtya, niin ei pida tyytya siihen, vaan pyrkia viela tekemaan lisamyyn-
tia. Asiakkaalle tulee tuoda esille kaikki se lisaarvo, jota han tuotteen tai palvelun ostaessaan
saa. (Nieminen & Tomperi 2008, 99-104.)

Suurin heikkous myynnin organisoinnissa on myyntijohtaja. Myynnin johtajan tarvitsee olla
paattavainen seka omata kyky tehda nopeita ja luotettavia paatoksia. Myynnin johtajan tulee
organisoidessaan myyntia hallitsemaan alaistensa myyntitoimintaa ja kaytettava heidan vah-

vuutensa hyodyksi. (Bhasin 2010.)

2.4  Motivointi

Myynnin johtajan seka myyntitiimin tulee motivoida toisiaan myyntityoskentelyssa. Hyvin si-
toutunut, yrityksen arvot tunteva ja motivoitunut myyja saavuttaa myyntitavoitteet parem-
min kuin huonosti motivoitunut tyontekija. Myynnin johtaja voi motivoida tiimiaan omalta
osalta kouluttamalla myyjia, jolloin heidan ammattitaitonsa seka itsetuntonsa paranee.
Myynnin johtajan tulee myos arvostaa myyjien tyopanosta ja antaa heille positiivista palau-
tetta hyvin suoritetusta tyosta. Myynnin johtajan on hyva myos motivoida tyontekijoita tar-
joamalla heille uusia haasteita seka kierrattaa myyjien vastuualueita seka tyotehtavia. Yritys
voi motivoida myyjia palkkauksen avulla. Yritys voi palkita myyjaa lisapalkalla tavoitteiden
saavuttamisesta tai antamalla tyontekijalle prosentuaalisen osuuden myynnin katteesta, kun

myyja on paassyt tavoitteisiinsa. (Rope 2003, 120-121.)

Menestyksekkaan myynnin takana on motivoitunut myyja. Ihmiset kykenevat yllattaviinkin
suorituksiin, kun he ovat motivoituneita. Huono motivaatio saa taas yksinkertaisetkin asiat
tuntumaan vaikeilta. Myyja jaksaa paremmin tyossaan, kun tyo itsessaan on motivoivaa.
(Hokkanen, Makela & Taatila 2008, 34.)

Myynnin johtajan taytyy motivoida alaisiaan parempiin suorituksiin seka panostamaan asiak-
kaisiin. Myynnin johtamisessa taytyy ottaa huomioon myyjien arvostus ja tukea heita heidan
suorituksissaan. Myynnin johtajan tulee arvioida alaisiaan kokoajan ja kanavoida heidan
osaaminen oikeisiin tyotehtaviin. Myynnin johtajan tulee kokoajan kannustaa myyjia oma-
aloitteisuuteen seka antaa heille vastuuta ja riittavat tyokalut tyotehtavien suorittamiseen.

Myynnin johtajien taytyy pitaa alaisiensa tyomotivaatio jatkuvasti korkealla. Tama onnistuu
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luomalla myyjille uusia haasteita seka antamaan heille tavoitteita, joista heidat voidaan pal-
kita. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 22-23.)

Motivaatio on halujen ja tarpeiden aikaansaama tila, jossa yksilo pyrkii saavuttamaan paa-
maarat. Motivaatio voi olla sisainen tai ulkoinen. Sisainen motivaatio toimii pitempaan, koska
ne ovat yksilon omia tavoitteita ja toiveita. Ulkoinen motivaatio tulee taas ulkopuolelta joko
palkkana, palautteena, uran etenemisen tukemisena tai muuna hyvana, joka tyydyttaa lyhyt-
aikaisesti tyontekijaa. Motivaatioon eniten vaikuttavat toimet on kuvattu hyvin esimerkillises-
ti kuviossa 4. Esimies ei pysty nostamaan tyontekijan motivaatiota, jos yksilolla puuttuu sisai-
nen motivaatio. Esimies pystyy luomaan olosuhteet sisaisen motivaation kehittymiseen. Toi-
saalta esimiehella on voima heikentaa motivaatiota omalla toiminnalla. (Aarnikoivu 2008,
153-155.)

Tuntee oman
osansa

kokonaisuudessa
(missio, visio,
paamaarat)

Saannollinen
Palkitseminen

mittaaminen
ja palaute

N

Motivaatio

Selkest ja
mitattavat
tavoitteet, joiden
saavuttamiseen
voi itse vaikuttaa

Esimiesten
tuki ja apu

Tuntee oman

Gl Mahdollisuus
tyonsa
vaikutukset pqraptaa o
toimintaansa ja

kokonaisuuteen

ja talouteen BjayiupaitGa

Kuvio 4. Sisainen ja ulkoinen motivaatio (mukaillen Aarnikoivu 2008, 153).

Vastuu myyjan motivoitumisesta on itse myyjalla seka myynnin johtajalla. Hyvat myyjat eivat

varsinaisesti tarvitse kunnon motivaattoria, koska he osaavat motivoida itse itseaan. (Laine
2008, 234-235.)
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Kun myyjan motivaatio on korkealla, hanella on intoa suoriutua mallikkaasti tyotehtavistaan.
Korkea motivaatio nakyy tyotehokkuudessa ja halussa saavuttaa tavoitteet. Motivoitunut myy-
ja antaa enemman itsestaan irti tyopaivan aikana ja saavuttaa parempia tuloksia yritykselle,

kuin huonosti motivoitunut myyja. (Aarnikoivu 2008, 153-155.)

Myyjien palkitseminen ohjaa myyntitoiminnan tekemista. Motivointi seka palkitsemismallit
tulisi olla rakennettu myyjia varten. Myyjien palkitseminen tulisi johtaa entista parempaan

asiakkaiden palveluun seka itse myyjan motivaation nousuun. (Laine 2008, 202.)

Motivointi on yksilollista ja erilaiset motivaattorit vaikuttavat eri myyjiin eri tavalla. Varsinai-
sen motivaation mahdollistajana toimii ylin johto seka myynnin johtaja. Myynnin johtajan on
oltava mukana myyntiprosessissa ja keskusteltava saannollisesti myyjien kanssa ja kannustet-
tava myyjia yha parempaan myyntitoimintaan. Motivaation kannalta keskeisinta on huomi-
oonottaminen. (Laine 2008, 233-234.)

Motivoinnissa palkitsemisen keinot kerrotaan selkeasti yksiloille seka tiimeille. Kun palkitse-
tavoitteensa ja saisivat siita palkinnon. Hyvat suoritukset tulisi kirjata ylos ja mita tyontekija
on tasta palkinnoksi saanut. Tunnustusta tulee jakaa paivittain, koska se motivoi paivittaista

tyoskentelya parhaiten. (United States Office of personnel management 2015.)

Toisia myyjia motivoivat uralla eteneminen ja tyohaasteet, kun taas toiset arvostavat pysy-
vyytta ja rauhallisuutta. Esimiehen tulisi pohtia kunkin tyontekijan osalta erikseen juuri hanta
motivoivimmat palkitsemismenetelmat. (Hokkanen ym. 2008, 80.) Myynnin johtajan rooli on
myos haastaa myyja pohtimaan itsenaisesti, mika hanta motivoi talla hetkella eniten (Aarni-
koivu 2008, 155-156).

Myynnin johtajakaan ei voi menestya, jos hanelta puuttuu motivaatio tyotehtaviensa suorit-
tamiseen. Nain ollen hanen taytyy olla alaisilleen suunnan nayttaja omalla toiminnallaan.
Myynnin johtajilta vaaditaan paljon ja heidan pitaa myos pyrkia luomaan yritykselle jotain
uutta, joka luo parempia kilpailuetuja. Tahan tarvitaan rohkaiseva ilmapiiri uusien tyotapojen
ideointiin seka kriittinen ajattelutapa tehda asioita jollain muulla kuin totutulla tavalla. (Ru-
banovitsch & Aalto 2010, 22-23.)

Motivoinnin kaytantoja ja laadukasta johtamista kuvaavat seuraavat seitseman motivoinnin ja

kannustamisen peruspilaria.

e Aseta selvat tavoitteet ja toimintaohjeet.

e Edellyta parasta muilta.
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e Toimi itse esimerkkina.
¢ Kiinnita huomiota muihin ihmisiin.
e Jaa tunnustusta henkilokohtaisesti.
e Kayta organisaatioon liittyvia tarinoita tai vertauskuvia.
e Juhlista voittoja muiden kanssa.
(mukaillen Kouzes & Posner 2001, 17.)

Motivoinnissa on myos tarkeaa, etta motivoiva asia seka myyjan arvomaailma kohtaavat. Mo-
tivaattorin seka myyjan arvomaailman tulee olla sopusoinnussa keskenaan. Korkea motivaatio
saattaa toisilla myyjilla olla usein tarkeampaa kuin osaaminen. Motivaatio inspiroi myyjaa hy-
viin suorituksiin. (Laine 2008, 232-233.)

Tyontekijan motivaatio saattaa heikentya hyvin nopeasti. Jo yksittainen tapahtuma saattaa
romahduttaa tyontekijan motivaation. Esimerkiksi esimiehen antama julkinen negatiivinen
palaute saattaa vaikuttaa tyontekijan motivaatioon pitkan aikaa. Esimiehille on muutamia
yleisia motivaatiotyokaluja. Esimiehen kannattaa selvittaa jokaisen tyontekijan motivaatiote-

kijat. Aktiivinen keskustelu auttaa ymmartamaan tyontekijan motivaatiota. Esimiehen kan-

myos etsia tyontekijoistaan yhteisia motivaatiotekijoita tai motivaation heikentajia. Nain voi
vaikuttaa suurempaan joukkoon kerralla. Esimiehen tulee jatkuvasti tukea enemmistoa moti-
voivaa toimintaa ja valttaa aina motivaatiota heikentavaa toimintaa. (Hokkanen ym. 2008,
37.)

2.5 Seuranta

Myynnin johtajan suorittama myyjien tyoskentelyn seurannan tarkoituksena on seurata myyji-
en toiminnan tavoitteiden saavuttamista ja sita paastaanko tavoitteisiin vai ei. Ei riita, etta
tavoitteita seurataan, vaan niita pitaa myos tulkita. Kun tavoitteisiin on paasty, myyjille on
hyva antaa positiivista palautetta tai palkita heidat. Myynnin johtaja voi seurata myynnin

maaraa, myynnin laatua seka myynnin kannattavuutta. (Rope 2003, 121.)

Myynnin johtajan tulee seurata niin positiivisiakin asioita kuin epaonnistumisia. Jos myynnin
johtaja seuraa vain onnistumisia vakavatkin virheet tai puutteet tyoskentelyssa saattavat jaa-

da huomiotta ja silloin myyjat eivat kehity tyossaan. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 177.)

Myynnin johtajan tulee seurata sovittujen asioiden toteutumista. Myynnin johtajan tulee olla

se henkilo, joka seuraa, etta sovittuja ohjeita ja toimintatapoja noudatetaan. Myynnin johta-
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jan tulee itse myos osallistua myyntiprosesseihin seka arvioida parhaillaan olevien myyntipro-

sessien toimintaa kriittisesti. (Laine 2008, 58.)

On erittain tarkeaa, etta seuranta ei jaa vain paperille ja puheiksi, vaan se tulee tulkita ja
sen avulla tehostaa myyntityoskentelya. Jos tyoskentelya seurataan, sita tulee myos tarkas-
tella ja mitata. Jos tyoskentelya vain seurataan eika mitata, seuranta menettaa merkityksen-
sa. Myynnin seurantaa tutkiessa pystytaan myyntia kehittamaan parempaan suuntaan, seuran-
nassa esille tulleiden virheiden korjaamisen ja hyvaksi havaittujen toimintatapojen maaritte-
lemilla tavoilla. (Rope 2003, 121-122.)

Myyntiprosessit pitaa dokumentoida tarkasti, jotta voidaan seurata mita on tehty ja miten on
tehty. Dokumenteista on hyotya kaikille: myyjille, myynnin johdolle seka ylimmalle johdolle.
Kun kaikki myynnit seka myyntityon sivutoimet ovat dokumentoitu, se sitouttaa myyjia myy-
maan paremmin, koska heidan toimintaa seurataan. Myynnin johtaja my0s omalta osaltaan
sitoutuu seurantaan ja nayttaa esimerkillista toimintaa. Myynnin johtaja pyrkii antamaan ra-
kentavaa palautetta myyjille, jolloin kaikki myyjat tuntevat kuuluvansa yrityksen omaan isoon
tiimiin. (Laine 2008, 57.)

Myynnin arvioinnilla tarkoitetaan asetettujen tavoitteiden tarkastelua valituiden mittarien
avulla. Perinteisin tapa arvioida myyntia on numeraalisten tulosten vertaaminen asetettuihin
tulostavoitteisiin. My0s myyjan osaamiseen ja suoritukseen liittyvat tavoitteet voidaan arvioi-
da. (Nieminen & Tomperi 2008, 105.)

Myyntitulosten arviointi kertoo, etta saavutettiinko myyntitavoitteet ja missa mittakaavassa.
Myyntitulosten pohjalta tulkitaan myyjan suorituskyky ja otetaan kantaa hanen ammatilliseen
osaamiseensa. Myyntitulosten pohjalta toteutetaan myos myyjan taloudellinen palkitseminen.
Yrityksen kannalta saadaan tietoa siita, etta mita myyntistrategian teemoja pitaisi muuttaa
tai vahvistaa. Erilaisia myynnin tuloksia ovat esimerkiksi: myynti/ myynnin kasvu per myyja ja
myynti/ myynnin kasvu verrattuna edelliseen ajanjaksoon. Tuloksia voidaan seurata ja arvioi-
da eri aikavaleilla. Myynnin johtajien on paatettava, mika aikavali on heidan tiimeilleen sopi-
vin. (Nieminen & Tomperi 2008, 106-107.)

Myynnin johtajat seka myyjat harvoin tunnustavat tehneensa virheita ja epaonnistuneen tyos-
saan. Taman takia kaikki epaonnistumisetkin tulee kirjata ylos ja keskustella asiasta esimie-
hen kanssa ja analysoida epaonnistuminen. Epaonnistuminen tulee kasitella alusta loppuun ja
miettia mita voisi tehda toisin, jotta virhe ei toistu ja toimintaa voidaan parantaa virheen
kautta. Epaonnistumisten kasittelyyn tulee varata aikaa ja valmistua epaonnistumisen kasitte-

lyyn niin myynnin johtajan kuin myyjankin osalta. Molempien nakokulmat tulee kayda lapi
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perusteluineen ja keskustelun jalkeen pitaa luoda ratkaisumalli silta varalta, jos virhe toistuu

seka sopia jatkotoimenpiteista. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 178.)

Yrityksessa tulee seurata jatkuvasti hankkeita, tavoitteita ja suorituksia. Seurannan perus-
teella tulee antaa palautetta tehdysta tyosta niin hyvaa kuin huonoakin. Seuranta kuuluu joh-
toryhmalle ja myynnin johtajille. Seurannan avulla kehitysta voidaan tarkastella mihin suun-
taan yritystoiminta on menossa. Jatkuva seuranta mahdollistaa myyjien tyotehon seuraamisen
seka nayttaa tilastona myyjien vahvuuksia seka heikkouksia. Loppuvuodesta on seurannan
osalta hyva laatia tasmallinen loppuraportti ja esitella se myyjille. (United States Office of

personnel management 2015.)

Kun myyntiprosesseja on seurattu ja tehty niista erilaisia prosessien raportteja, niin niita on
hyva kayttaa apuna tulevien tavoitteiden seka toimintamallien tekemiseen. Seurantaraportit
ovat myos hyva nayttaa myyjille. Raporteista nakee hyvin missa on onnistuttu ja missa olisi

viela parantamisen varaa. Dokumentointi auttaa myynnin johtajaa paatoksien tekemisessa ja

han pystyy perustelemaan paatoksensa dokumentteihin vedoten. (Laine 2008, 57-58.)

Myynnin johtajan tulee olla aktiivisesti mukana tiiminsa paivittaisissa toissa. Myynnin johtajan
tulee osallistua aktiivisesti esimerkiksi asiakastapaamisiin, jossa myynnin johtaja tarkkailee
alaisensa suoriutumista ja varmistaa myyjan myyntitekniikan. Lisaksi myynnin johtajan tulee
selvittaa ja tarkkailla alaistensa myyntiprosessia, etta myyja myy oikeanlaista tuotetta tai
palvelua oikealle kohderyhmalle. Myynnin johtajan tulee myos olla tietoinen jokaisen alaisen-
sa tyopanoksesta ja jokaisella alaisella on tyOtehtavat tasapainossa, jotta kaikille tiimin tyon-
tekijoille tulisi suhteessa saman verran tyotaakkaa, eika kenellekaan aiheudu liikaa stressia

liian suuresta tyomaarasta. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 119.)

Myynnin johtajan rooli ei ole vakoilla mita myyjat tekevat vaan he toimivat kriittisina arvioit-
sijoina. Myynnin johtajan tulee seurannan aikana antaa myyjille rakentavaa palautetta seka
mainita kriittisista virheista. Kaikista seurannassa havaituissa asioista kuitenkin tullaan puhu-
maan kahden kesken tai tiimissa rakentavasti ja pohditaan mita seuraavaksi tulisi tehda, jotta

myyntiprosessi sujuisi paremmin. (Laine 2008, 58.)

Suoritustavoitteiden toteutumisen arvioinnissa selvitetaan seuraavia asioita: Saavutettiinko
myynnin suoritustavoitteet? Tehtiinko asiat oikein ja tehtiinko oikeita asioita? Mita johtopaa-
toksia voidaan tehda myyjan toiminnan osalta? Myynnin suoritustavoitteiden toteutumisen
arviointia voidaan tarkastella myyjien vastuun ja toimintavapauden nakokulmasta. Osa myyn-
nin johdosta haluaa tietaa tarkkaan mita myyjat kentalla tekevat. Toiset ovat sita mielta,
etta myyjille pitaa antaa vastuuta ja vapautta toimia itsenaisesti. Myynnin johdon seurannan

kohteena ovat talloin myyntitulokset. (Nieminen & Tomperi 2008, 107-109.)
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Tiedon keraaminen seka sen seuraaminen antaa myyjille mahdollisuuden toimia oikeaksi ha-

vaituilla tavoilla. Seuranta seka tietojen analysointi auttaa selvittamaan ja tunnistamaan asi-
at, jotka luovat mahdollisuuden onnistumiseen. Myyjien seurannasta saatujen tietojen pohjil-
ta tehtyjen analysointien avulla myyja voi tunnistaa, mita tietoa puuttuu kauppojen loppuun

viemiseen seka mitka asiat sen mahdollistavat parhaiten. (Laine 2008, 210.)

”llman perustietoa johtaminen on pelkkaa arvailua ja olettamista” (Laine 2008, 210).

Myynnin johdon on tarkeaa myos kartoittaa ne asiat, jotka asiakkaan mielesta eivat toimi.
Naihin asioihin on puututtava valittomasti ja tehtava korjaavia toimenpiteita. Myyjan osaami-
nen on tarkeassa roolissa liittyen asiakastyytyvaisyyteen, joten sen arviointi on hyvin tarkeaa
myynnin kehittamisen kannalta. (Nieminen & Tomperi 2008, 109-110.)

Seurannassa on hyva myos tutkia asiakkaita. Asiakkaat ovat hyva osapuoli kertomaan miten on
onnistuttu ja missa. Asiakkailta saa tarkeaa tietoa myyjien toimintatavoista ja miten he ovat
suoriutuneet myyntiprosessista. Positiiviset palautteet ovat hyvia ja motivoivia myyjille seka
myynnin johtajille, silloin tiedetaan, etta on onnistuttu. Negatiiviset palautteet tulee kasitel-
la huolellisesti, koska niissa piilee kehittymisen mahdollisuus. Seurannan kannalta asiakaspa-
lautteet tuovat varmistuksen yrityksen omiin seurantajarjestelmiin. Asiakaspalautteet tuovat

myos esille asioita, joita seurantajarjestelma ei valttamatta huomio. (Pipedrive 2015.)

3 Suorituksen johtaminen

Suorituksen johtaminen on henkilostojohtamisen tarkein prosessi. Sen periaatteena on, etta
hyvat ja oikeat suoritukset johtavat hyviin lilketoiminnallisiin tuloksiin. Esimiehen tehtavana
on osoittaa suunta ja tuoda esille johdon odotukset. Suorituksen johtaminen varmistaa, etta
yritys kehittaa toimintaansa jatkuvasti tiimi- ja yksilotasolla. Suorituksen johtamiseen liittyy
monia asioita: osaamisen johtaminen, tiedon johtaminen, koulutus, kehittaminen, palkitse-

minen ja urasuunnittelu. Suorituksen johtaminen yhdistaa operatiivisen ja strategisen johta-

misen. (Hyppanen 2013, 62.)

Suorituksen johtaminen on prosessi, jossa myynnin johtaja ja myyjat tyoskentelevat yhteis-
tyossa. Suorituksen johtamisessa myyntia suunnitellaan ja tarkastellaan asetettuja tavoitteita
seka yleisia toimintatapoja. Suorituksen johtaminen on jatkuva prosessi, joka mukautuu jat-
kuvasti. Suorituksen johtamisessa tavoitteita seka tulosta seurataan, annetaan palautetta
toiminnasta ja arvioidaan jatkuvaa kehitysta. Suorituksen johtamisen paatavoitteena voidaan
pitaa myyntitoiminnan edistamista, myyjien tyotehokkuuden parantamista seka yhdessa te-

kemista. (Community Foundations of Canada 2015.)
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Suorituksen johtamissa esimiehen on huolehdittava seuraavista asioista:

e tyontekijat tietavat perustehtavansa ja tavoitteensa
e tyon tehtavat on organisoitu vastaamaan yrityksen liiketoiminnallisia perustehtavia
e tyontekijoita tuetaan ja autetaan onnistumaan tehtavissaan
e tyon tekoa seurataan, arvioidaan ja siita annetaan palautetta
e tyontekijoiden osaamista kehitetaan
e tyoyhteison toimivuudesta huolehditaan yhdessa
(Hyppanen 2013, 62.)

Yrityksen suorituskyky on maaritelty sen kykyna toteuttaa sen ennalta maariteltyja tavoittei-
ta. Suorituskyky on onnistumista seka henkista ja taloudellista hyvinvointia. Jotta myynnin
johtaja voi kehittaa ja johtaa myyjan suorituskykya, on seuraavien peruselementtien oltava

kunnossa:

¢ henkilokohtaiset lahjakkuudet

e oikea asenne

e tyon ja yrityksen kanssa yhteensopivat arvot
e motivaatio

e 0saaminen
(Nieminen & Tomperi 2008, 115-116.)

Myyjan roolissa myynnin johtaja osallistuu aktiivisesti myyntiin ja kayttaa siihen suuren osan
ajastaan. Tietyilla toimialoilla on hyvin luontevaa, etta myynnin johtaja osallistuu aktiivisesti
myyntityohon. Tama on usein myos suotavaa, silla nain han pysyy ajan hermolla. Hallintojoh-
tajan roolissa myynnin johtaja kayttaa suurimman osan ajastaan suunnittelu, seuranta, rapor-
tointi ja hallinnollisiin toihin. Omille myyjille ja asiakkaille ei loydy kovinkaan paljon aikaa.
Valmentajan roolissa myynnin johtaja ei sanele myyjilleen suoria vastauksia, vaan saa kyse-
lemalla ja kuuntelemalla myyjat itse loytamaan vastauksia ongelmiin ja haasteisiin. Valmen-
tajan roolin hallitessa myynnin johtajan johtamistapaa, on han oikealla tiella. (Nieminen &
Tomperi 2008, 118.)

3.1 Yksilojohtaminen

Yksilojohtaminen on myynnin johtajan seka myyjan valista kanssakaymista. Myynnin johtaja
kay myyjan kanssa lapi tavoitteellista keskustelua, missa kaydaan lapi yksilon tehtavat seka
tavoitteet. Yksilojohtamisessa on tavoitteena saada myyja yksilona ajattelemaan tekemaansa
tyota, ymmartamaan tavoitteensa ja oppimaan kokoajan uutta. Kuviossa 5 kiteytyy yksilojoh-

tamisen ydintaidot kuuntelusta seurantaan asti. Myynnin johtajan on tarkoitus saada yksilot
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ymmartamaan roolinsa ja tavoitteensa yrityksessa, seka saada heidan vahvuutensa kaytettya
mahdollisimman hyvin hyodyksi. Kun myyjat ovat yksiloina vahvoja, heista saadaan myos tii-

mina vahvoja. (Ristikangas & Griinbaum 2014, 31.)

EEDE e

Kuvio 5. Yksilonjohtamisen ydintaidot (mukaillen Aarnikoivu 2008, 40).

Myynnin johtajan taytyy uskoa myyjan potentiaaliin ja mahdollisuuksiin myyda seka kehittya.
Yksiloita johdettaessa myynnin johtajan taytyy kannustaa myyjaa hanen suorituksista ja antaa
rakentavaa palautetta hanen epaonnistuessa, jotta myyja voi kehittya. Myynnin johtajan tu-
lee keskittya myyjan vahvuuksiin ja potentiaaliin, jotta han voi omalta osaltaan olla mukana
kehittamassa myyjaa yksilona. Myynnin johtajan pitaisi olla kannustava ja positiivinen myyjaa
kohtaan, etta myyjan itseluottamus paranisi. Myynnin johtajan pitaa kiinnostua aidosti myy-
jan tarpeista ja olla mukana haastamassa ja innostamassa myyjaa. Myynnin johtajan tehtavat
kehittaakseen yksiloita mahdollisimman tehokkaasti on kuvattu Kuviossa 6. (Ristikangas &
Griinbaum 2014, 32.)

Vaali
potentiaalia

Ydintaidot
yksiloiden
kanssa

Kuvio 6. Ydintaidot yksiloiden johtamisessa (Ristikangas & Griinbaum 2014, 32).
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Erilaisuuden ymmartaminen ja hyvaksyminen on kaiken vuorovaikutuksen perusta. Ihmiset
ovat erilaisia ja heita taytyy kohdella ja johtaa sen mukaan. Myos myynnin johtamisen taytyy
olla yksilollista. Erilaisuus on tiimille suuri voimavara, silla ovathan kaikki asiakkaatkin erilai-
sia. Myynnin johtajan on vain osattava johtaa yksiloita heidan vahvuuksien ja heikkouksien
mukaan. Tiimin keskeisissa palavereissa taytyy ottaa huomioon yksiloiden johtaminen. Palave-
rien sisalto taytyy olla sellaista, etta jokainen myyja saa siita mahdollisimman paljon irti.
Myynnin johtaja kuuntelee, havainnoi, ymmartaa, hyvaksyy ja sopeuttaa omaa tekemistaan
palvelemaan tarpeita. Myynnin johtajan tehtava on mahdollistaa onnistumiset. (Erametsa
2009, 170-172.)

Myynnin johtajan tulee hyodyntaa myyjiensa erilaisuutta. Myyjilla on jokaisella omanlaisensa
vahvuudet ja heikkoudet. Yksilollisessa johtamisessa ei ole kyse siita, etta jokaisen pitaisi olla
samanlainen. Erilaisuudet myyjien toimintatavoissa tulee huomata ja myynnin johtajan tulee
ottaa se huomioon seka pyrkia toimimaan kuvion 7 esittamalla tavalla. Myynnin johtajan tulee
huomata yksiloiden vahvuudet ja jakaa tehtavia sen mukaan. Jarkeva esimies ei pyri ahta-
maan ihmisia vaarille epamukavuusalueille. Ihmisista ei myoskaan pida pyrkia tekemaan jo-
tain mita he eivat ole. Oikeudenmukaisuus ei tarkoita sita, etta jokaista johdetaan samalla
tavalla. Toiset myyjat tarvitsevat enemman huomiota ja ohjeistusta kuin toiset. Jos johtaa
kaikkia samalla tavalla, niin toinen voi kokea johtamisen pilkun viilaamiseksi ja toinen epa-
maaraiseksi. (Erametsa 2009, 176-177.)

Erilaisuuden Erilaisuuden Erilaisuuden
tiedostaminen hyvéaksyminen hyddyntdminen

Kuvio 7. Erilaisuuden johtaminen (mukaillen Aarnikoivu 2008, 63).

3.2 Tiimijohtaminen

Perinteinen tyoryhmatyoskentely eroaa tiimityoskentelysta. Tyoryhmalla on selkea johtaja ja
henkilokohtainen vastuu tyosta. Tiimityoskentelyssa taas painotetaan yhteistyota, yhdessa
johtamista seka vastuunkantamista yhdessa. Tyoryhmissa tavoitellaan yksilollisia tuloksia, kun
taas tiimissa tavoitellaan hyvaa tiimin yhteista tulosta. Tiimityoskentelyn etuja ovat tehok-
kuus, tuottavuus, asiakaskeskeisyys, henkiloston motivaatio ja sitoutuminen seka luovuus.

Tiimityoskentelyn riskeja puolestaan ovat mahdolliset huonot henkilokemiat, yksiloiden ase-
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maan liittyvat pelot, tiimien liian iso koko ja se, etta toimivaksi tiimiksi kehittyminen vie ai-
kaa. (Hyppanen 2013, 90.)

Tiimissa tulee jokaisen tietaa mitka ovat kenenkin roolit seka vastuualueet. Tavoitteet tulee
olla myos selkeat. Toimintatapoja on hyva tarkastella paaseeko nykyisella toimintatavalla uu-
siin tavoitteisiin vai tulisiko toimintatapoja muuttaa. Kun tiedostetaan tiimin yksiloiden vah-
vuudet, taidot, kokemukset ja heikkoudet, vastuualueet voidaan jakaa ja synnyttaa vahva
tiimi, joka toimii kaikilla osa-alueilla. Tiimit koostuvat yksiloista, joilla kaikilla on erilainen
elamantilanne ja taustat. Toiset tarvitsevat tukea toisissa asioissa, jotka ovat toisille liian
helppoja. Toiset kokevat tyotehtavia haasteellisiksi, mutta haluavat kehittaa itseaan. Kehit-
taminen on osalta myynnin johtajan vastuulla, etta han osaa haastaa riittavasta myyjia eika
paasta heita liian helpolla. (Mind Tools 2015.)

Myynnin johtajan on tarkeaa saada tiimin jokainen yksilo ymmartamaan kertomansa asia.
Vaarinkasitykset tarkeissa asioissa voivat tulla hyvin Kkalliiksi yritykselle. Jaetun ymmarrys on
suuri voimavara tiimille. Jos ihmista johdetaan vaaralla tavalla, ei han lopulta ole enaa joh-
dettavissa. Oikea tapa johtaa saa hankalankin myyjan muuttumaan taydentavaksi tiimipelaa-
jaksi. Yksilollisella tavalla johtaa myynnin johtaja rakentaa luottamusta, tehostaa toimintaa,

rakentaa tiimihenkea, motivoi ja sitouttaa myyjia. (Erametsa 2009, 172-174.)

Kaikki tiimit tarvitsevat johtamista. Tarkeaa on, etta esimiehen ja tiimin valinen yhteistyo
toimii moitteettomasti. Esimiehen on otettava huomioon tiiminsa kyky ottaa itse vastuuta
toiden organisoinnista. Esimiehen on syyta myos maarittaa yksityiskohtaisesti tiiminsa sisalla
tehtava- ja vastuujaot. Toimivassa tiimin ja esimiehen yhteistyossa tiedonjako ja palaut-
teenanto ovat tarkeassa roolissa. Kehityskeskusteluita on hyva pitaa koko tiimin kanssa men-
neen kauden tuloksista ja tapahtumista. Esimiehen on myos syyta pitaa jokaisen yksilon kans-
sa henkilokohtainen kehityskeskustelu tiimin kehityskeskustelun lisaksi, jossa huomioidaan
yksilotason asioita. Tiimin toiminnan kannalta myos palkitsemisen tulee tukea tiimityoskente-
lya. Tavoitteet on syyta asettaa koko tiimille eika yksiloille. Koko tiimi palkitaan hyvasta suo-
rituksesta tai ketaan ei palkita. Tama lisaa yhteenkuuluvuuden tunnetta ja kohottaa motivaa-
tiota. (Hyppanen 2013, 90.)

Myynnin johtajan tulee johtaa tiimiaan positiivisuuden kautta. Iloa ja onnistumisia pitaa jakaa
ja tunnustaa. Ilo ja innostus eivat kasva, jos tiimi vain puurtaa ilman positiivista palautetta
tai palkitsemista. Myynnin johtajan on hyva kannustaa, kehua ja antaa positiivista palautetta
viikkopalavereissa, jotta innostus jatkuu. Kun tiimi on tyytyvainen ja tietaa toimineensa oi-
kein, heidan tyopanoksensa ja motivaatio kasvaa, joka taas johtaa tuloksellisuuteen. (Risti-
kangas & Griinbaum 2014, 64.)
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Myonteinen myynnin johtajan tyoskentely kannustaa ja luo innostavan ilmapiirin myyjille.
Myyjat pystyvat tyoskentelemaan parhaansa mukaan ja panostavat tyotehtaviinsa erittain pal-
jon innostumisen johdosta. Tiimityoskentely syvenee, kun kaikilla yksiloilla sujuu tyoskentely
tavoitteiden mukaan. Yksiloiden ollessa vahvoja, tiimityoskentelysta tulee mielekkaampaa

eika kukaan tunne olevansa ulkopuolinen. (Ristikangas & Griinbaum 2014, 64.)

Jokaisen tiimin tavoitteena on tulla huipputiimiksi. Esimiehella on tarkea rooli tiiminsa kehit-
tamisessa kohti huipputiimia. Kun tiimi on perustettu, on yhteisesti sovittava tavoitteista,

rooleista, vastuista ja pelisaannoista. On myos paatettava miten tiimia ohjataan, motivoidaan
ja kehitetaan. Jokaisella tiimi jasenella on vastuunsa, mutta tarkeinta on ymmartaa, etta tii-

milla on yhteinen vastuu tekemisestaan ja tuloksestaan. (Hyppanen 2013, 94.)

Myynnin esimies saavuttaa tavoitteensa vain myyjiensa kautta. Taman takia on tarkeaa kes-
kittya myynnin johtajana koko tiimin toimintaan ja pyrkia kehittamaan tiimiaan tulosten saa-
vuttamiseksi. Myynnin johtajan on tarkeaa pitaa alaisensa tyytyvaisina ja sitoutuneina tyohon-
sa. Hyvan johtamisen kautta alaiset voivat muodostaa yhtenaisen ja vahvan tiimin. Myynnin
johtajan on tarkeaa kuunnella tiiminsa tyontekijoiden mielipiteita ja ottaa heidan tarpeensa
huomioon tiimijohtamisessa. Myynnin johtaja tarvitsee myos palautetta ja tukea alaisiltaan

saadakseen tiiminsa toimimaan ja menestymaan. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 118.)

Myynnin johtajien taytyy ansaita myyjien luottamus seka innostaa myyjia toimimaan yhtenai-
sena tiimina. Tiimityoskentelyn perusperiaatteet ovat yhteistyo, uskollisuus, viestinta seka
avoimuus. Hyvat myynnin johtajat pystyvat ennakoimaan mita tiimilta vaaditaan tulevaisuu-
dessa. Nain ollen myynnin johtaja suunnittelee ennalta uusia toimintatapoja ja tyojarjestelyi-
ta tayttamaan tulevat tarpeet. Myynnin johtajan tulee motivoida myyjia yksiloina ja pyrkia
pysymaan ajan tasalla myyjien henkisesta tilasta, kuten mielialasta seka asenteesta. (Llopis
2012.)

Myyjien on vaikea parjata myynnissa yksin. Yksilon on vaikea hallita nykypaivan myyntiproses-
si seka kaikki myynnin tukitoimet kunnolla ja saavuttaa tavoitteet. Yksiloiden osaaminen on
hyva yhdistaa ja se tehostaa myyntia ammattimaisella tiimilla. Tiimissa kukin yksilo taydentaa
tiimia omilla vahvuuksillaan, jolloin tiimista tulee laaja-alainen seka ammattitaitoinen. Mita

suuremmaksi tiimi kasvaa sita enemman se asettaa johdolle paineita. (Laine 2008, 32-33.)

Oikeudenmukaisuus tiimityoskentelyssa on tarkeaa. Oikeudenmukaisuus rakentuu tiimissa
tunnustusten jakamisella, tyotehtavien tasaisella jakautumisella, tavoitteiden valvonnalla

seka lisaantyvien vapauksien ja vastuiden suhteen. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 121.)
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Myynnin johtajan rooli tiimissa on nimenomaan johtaa. Alaisia ei pida kyseenalaistaa vaan
neuvoa ja tukea. Alaisille ei myoskaan pida saman tien antaa ratkaisuja ongelmiin vaan pitaa
osata kysya ratkaisukeskeisia kysymyksia, joiden avulla myyja itse oivaltaa mita tulee tehda.
Samalla myynnin johtajan tulee perustella miksi tama tehdaan nain eli kartoittaa taustat vaa-
ditulle toiminnalle, jotta alaiset ymmartavat kokonaisuuden toiminnalleen. (Rubanovitsch &
Aalto 2010, 122.)

Myynnin johtajan tulee aina vaatia tiimiltaan parasta mahdollista suoritusta. Myyntitiimia on
erittain vaikea johtaa, jos myynnin johtaja ei uskalla kayttaa hanelle annettua valtaa. Myyn-
nin johtajalla on velvollisuus johtaa tiimiaan seka heidan toimintaansa. Jos myynnin johtaja

ei johda alaisiaan, se luo epaluuloisuutta seka turvattomuuden tunnetta tiimin sisalla. Tiimia
johdettaessa pitaa pystya sanomaan miten tehdaan kyselematta sen enempaa kaikkien tiimin
tyontekijoiden mielipidetta vaan myynnin johtajan on kyettava itse paattamaan asioista seka

jakaa vastuuta alaistensa kesken. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 123.)

Saannolliset palaverit tiimin kesken antavat myyjalle mahdollisuuden esittaa kysymyksia tii-
min muille tyontekijoille seka myynnin johtajalle. Palaverit ovat myos hyva paikka tuoda omia
mielipiteita esille. Myynnin johtajan on myos hyva pyytaa palautetta omasta toiminnastaan,
kun koko tiimi on paikalla kuuntelemassa ja antamassa palautetta myynnin johtajan toimin-
nasta. Kun palavereissa tulee ilmi kehityskohteita, on samalla hyva sopia vastuista seka seu-
rannasta kehityskohteen osalta. Kaikkia kehitysideoita tulee tarkastella tiimin kesken ja sopia

toteutusaikataulusta, jos kehitys on toteutettavissa. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 124.)

Tiimin johtaminen voi olla esimiehelle haastavaa. Tiimin johtamisessa joutuu tasapainoile-
maan itseohjautuvuuden, johtamisen, seurannan, luottamuksen ja vastuun valilla. Parhaan
johtamistavan loytaa ainoastaan kokemuksen kautta. Mita itseohjautuvampi tiimi on sita
enemman se ottaa vastuuta toiminnastaan. Tiimin jasenet selvittavat itse eteen tulevat on-
gelmat ja haasteet toinen toistaan auttaen ja kannustaen. Esimiehen rooli tallaisessa tilan-
teessa on asettaa tiimille tavoitteet ja reunaehdot seka antaa tiimin itsenaisesti toimia par-
haan ratkaisun saavuttamiseksi. Esimiehen tehtavista korostuvat talloin suunnan ja rajojen
nayttaminen seka toiminnan seuraaminen. Esimiehen on kuitenkin oltava kaytettavissa silloin,

kun tiimi hanta tarvitsee. (Hyppanen 2013, 91.)

3.3 Kehittaminen

Myynnin kehittamisessa ja toimintatapojen muuttamisessa on otettava huomioon tuleva muu-
tosvastarinta. Ennen uuden oppimista pitaa oppia pois vanhasta toimintatavasta. Kehittymi-
seen motivaatio loytyy, kun myyjat ymmartavat, etta vanha tapa toimia ei tuo odotettuja

tuloksia.
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Muutosvastarintaa pystytaan hillitsemaan kouluttamalla myyjia, antamalla heille vertaistukea

seka antamalla myyjille palautetta toiminnastaan. (Aarnikoivu 2008, 52-53.)

Monet yritykset nakevat henkiloston kehittamisen enemman valinnaisena kuin keskeisena toi-
mena. Jos henkilostoa ei kehiteta, sen vaikutukset nakyvat pitkanaikavalin tuloksessa. Monet
yritykset nakevat henkiloston kehityksen enemman kuluina kuin investointina. Koulutus on
vaikea nahda tilastoissa kehittymisena, joten sita on vaikea mitata. Kehittamaton henkilosto
ei pysy taman paivan hektisessa kaupankaynnissa mukana, jolloin tulos heikkenee. Aina ei ole
valttamatonta lahettaa henkilokuntaa koulutukseen, vaan voi rakentaa yrityksen sisaisen op-
pimisympariston, jonka avulla kaikki voivat kehittya. Kommunikointi seka palautteen anto on
tarkeaa ja ilmaista kehittamista tata kannattaa hyodyntaa mahdollisimman paljon. (Sarvadi
2015.)

Myynnin johtaja tulee tehda kehityssuunnitelma jokaisen alaisen kohdalle erikseen. Tata
suunnitelmaa tule siis seurata eika pelkastaan tehda suunnitelmaa. Myynnin johtajan tulee
seurata alaistensa kehityssuunnitelmaa saannollisesti kuukausi- ja viikkotasolla. Myynnin joh-
tajan ja alaisen tulee kayda kehityssuunnitelmaa yhdessa lapi ja miettia missa on onnistuttu
ja missa on viela parantamisen varaa. Myynnin johtajan seka alaisen tulee yhdessa miettia

miten kehityssuunnitelman tavoitteisiin paastaan. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 144-145.)

Myynnin johtaja voi omalta osaltaan vaikuttaa alaistensa kehittymiseen merkittavasi. Myynnin
johtajan tarkeimpiin tapoihin kehittaa alaisiaan kuuluu tasmallinen ohjeistaminen, myyjien
tyoskentelyn varmuus seka kovatasoinen myyntitoiminta, johon tyontekija on sitoutunut. Jos
myynnin johtaja tai itse myyja huomaa myyntitoiminnan esteita ne on ratkaistava valittomas-
ti, jotta myyja pystyy jalleen jatkamaan omaa kehittymistaan seka seuraamaan myynnin kehi-
tyssuunnitelmaa. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 170-171.)

Myynnin johtajan on myos palkittava onnistumiset seka jarjestettava lisaa haasteita myynti-
tyon tekijoille. Nain myynnin johtaja paasee sivullisesti vaikuttamaan myyjan kehitykseen,
kun han nostaa haasteiden haastavuutta ja on karsivallinen myyjien haasteiden ratkaisuissa.
myyja ei valttamatta opi tunnistamaan suorituskykynsa rajoja ja potentiaalia” (Rubanovitsch
& Aalto 2010, 171).

Osaamispyramidi kiteyttaa myyjien kehitykseen vaadittavat osa-alueet. Osa-alueet seka nii-
den vaikutukset toisiinsa on havaittavissa kuviossa 8, jossa kasitellaan osaamispyramidia.
Myyntityoskentelyssa seka myynnin johtamisessa on kaiken toimittava hyvana kokonaisuutena
laadukkaan myyntityon kehityksessa. Myynnin johtajan tulee tietaa ja selvittaa jokaisen myy-

jan valmiudet, vahvuudet ja heikkoudet, joiden perusteella han pystyy myyjan kanssa raken-
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tamaan jokaiselle myyjalle oman kehityssuunnitelman. Hyvalla myyjalla on taitoa, tietoa ja
tahtoa myyda seka kehittya. Myynnin johtajan on hyva kannustaa myyjia kehittymaan myos
kirjallisuuden avulla. Myynnin johtaja voi luetuttaa hyvia teoksia liittyen myyntityohon, josta
jokainen myyja saisi varmasi vinkkeja parempaa myyntityota ajatellen. (Rubanovitsch & Aalto
2010, 173.)

TIETO

?

TAHTO TAITO

Kuvio 8. Osaamispyramidi (mukaillen Rubanovitsch & Aalto 2010, 172).

Tietoa + tahtoa = taito puuttuu
Tahtoa + taitoa = tieto puuttuu

Taitoa + tietoa = tahto puuttuu

Tyontekijoiden kehitystarpeita tulee mitata seka tarkastella missa on tarve kehittya. Kehit-
tyminen lisaa kykya suoriutua myyntitoimenpiteesta ongelmitta. Koulutus antaa lisaa uusia
taitoja suoriutua myyntiprosesseista. Yrityksen tulisi tarjota myyjille koulutusta ja kehitys-
mahdollisuuksia. Sen tulisi myos kannustaa hyvaan suoritukseen ja vahvistaa tyohon liittyvia
taitoja ja osaamista seka pitamaan tyontekijat ajan tasalla nykypaivan teknologiasta.

(Queensland gqovernment. Performance Management. 2014)
3.4 Palautteen antaminen

Myynnin johtajan tulee aina antaa palautetta myyjille. Jos myynnin johtaja ei anna palautet-
ta myyjille, myyjat saattavat tuntea tyonsa yhdentekevaksi. Palautteenantokulttuuri on ku-
vattu kuviossa 9, josta selviaa miten myynnin johtaja voi kehittaa tiiminsa palautekulttuuria.
Myynnin johtajan on hyva antaa palautetta suoraan, kun palautteenanto on aiheellista. Myyn-
nin johtaja voi antaa palautetta silloinkin, kun han pitaa viikko palavereita. Palautteen anta-
misen tavat ovat hyva selvittaa itselleen myynnin johtajana. Samoin rakentavan palautteen

tavoite on tarkea tiedostaa mihin myynnin johtaja tahtaa rakentavassa palautteessaan. Ra-
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kentavaa palautetta antaessa tai suoranaisessa konfliktitilanteessa on vaikea antaa palautetta
neutraalisti. Jos myynnin johtaja ei pysty antamaan rakentavaa palautetta tai ratkaisemaan
konfliktitilannetta heti, han heikentaa myyjien mahdollisuuksia kehittya seka samalla syo hei-
dan tyoskentelymotivaatiotaan. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 174-175.)

”Myyja joka ottaa palautteen vastaan ja muuttaa toimintatapojaan, on yritykselle kullanar-
voinen” (Rubanovitsch & Aalto 2010, 175).

Kriittinen
palaute

Positiivinen
palaute

Palaute-
kulttuuri

Palautteen Palautteen
pyytédminen vastaanottaminen

Kuvio 9. Palautekulttuuri (Ristikangas & Griinbaum 2014, 92).

Tehokas palaute on positiivista seka negatiivista. Sita kuuluu antaa kaikille, silla kaikki hyotyy
palautteen annosta seka vastaanottamisesta. Kun myynnin johtaja antaa palautetta, se on
arvokasta tietoa myyjalle, jonka avulla han voi kehittaa toimintaansa. Palaute antaa mahdol-
lisuuden kehittya ja miettia itsenaisesti miten tasta kehittya eteenpain. Yrityksen palaut-
teenantokulttuuri myos omalta osaltaan kehittaa tyontekijoiden valista viestintaa. (Holden
Leadership Center 2009.)

Saamme jatkuvasti palautetta ja sita pitaa myos osata antaa. Palaute voi olla suullista, kirjal-
lista tai eleilla viestittya palautetta. Palautetta ei pida ottaa aina henkilokohtaisesti vaan
nahda palautteessa myos kehitysmahdollisuuksia. Palaute voi vahvistaa nykyisia olemassa ole-
via vahvuuksia tai saada henkilosta esille uusia ominaisuuksia. Palautteen annolla ei pida an-
taa suoria vastauksia miten esimerkiksi ongelma korjataan vaan yksilolle pitaa antaa mahdol-

lisuus korjata havaittu virhe itse. (University of Waterloo 2015.)

Palautekulttuuri tyopaikalla pitaa kehittya jatkuvasti. Palautteen tulee olla kahdensuuntaista
eli palautetta pitaa antaa ja myos ottaa vastaan. Palautetta tulee antaa mahdollisimman
usein aina, kun siihen on aihetta. Ainahan ei tarvitse olla erityista syyta kehuakseen toisen

tyosuoritusta. Mita enemman tyopaikalla kuulee positiivista palautetta, sen helpompi on
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kuunnella myos negatiivista palautetta. Negatiivista palautettakin on helpompi kuunnella, kun

palautteen antaja ei mene henkilokohtaisuuksiin. (Laitinen 2014.)

4  Opinnaytetyon tulokset ja toteutus

Opinnaytetyo toteutettiin kevaan 2015 aikana. Teoreettisen viitekehyksen pohjalta rakennet-
tiin haastattelun kysymykset, joiden avulla pyrittiin samaan vastauksia tutkimusongelmaan.
Kysymykset testattiin ensin koehenkiloilla, jotta mahdolliset epaselvat kysymykset pystyttiin

karsimaan pois. Haastattelujen tulokset analysoitiin, jonka pohjalta tehtiin johtopaatokset.

4.1 Toimeksiantajan esittely

Toimeksiantajana toimii eras Rautakauppa. Rautakaupassa on henkilokuntaa noin 50. Rauta-
kauppa on osa suurempaa ketjua. Kaupan sisalla on nelja eri osastoa. Yrityksen nimea ei tuo-
da julki opinnaytetyossa toimeksiantajan toiveiden mukaisesti. Toimeksiantajasta paadyttiin

kayttamaan nimea Rautakauppa.

4.2  Tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti

Laadullisen tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti kasitteet ovat sovellettavissa tutkimuk-
sessa, mutta vain tietyilta osilta. Laadullisessa tutkimuksessa taytyy kiinnittaa huomiota tut-
kimuksen luotettavuuteen seka uskottavuuteen. Tutkimuksen tulokset tulee olla taysin faktoi-
hin perustuvia ja tutkimusmenetelmat on vastattava tutkimustarpeita. Laadullisen tutkimuk-
sen luotettavuudessa taytyy pitaa mielessa yleistettavyys seka siirrettavyys. (Jyvaskylan yli-
opisto 2015.)

Haastatteluilla saadut tulokset olivat luotettavia seka uskottavia tiedonkeruumenetelman eli
haastattelun ansiosta. Haastatteluilla saatiin yksityiskohtaisempia tuloksia, kuin esimerkiksi
kyselylomakkeella. Tutkielman tulokset ovat taysin faktoihin perustuvaa tietoa ja tutkimus-

menetelma vastaa tutkielman tarpeita.

4.3  Tutkimusmenetelma

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa eli laadullisessa tutkimuksessa paapaino on mielipiteissa seka
niiden syiden ja seurausten selvittamisessa. Laadullisessa tutkimuksessa keskitytaan johtopaa-
toksiin haastatteluista saaduista aineistoista. Laadullisen tutkimuksen kolme tarkeinta kysy-
mysta, joihin tutkimuksen tulee vastata, ovat mita, miksi ja kuinka. Laadullinen tutkimus on

arvioivaa seka pohtivaa tutkimusta. (Taloustutkimus 2015.)
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Laadullinen tutkimus valittiin tutkimusmenetelmaksi pienen neljan hengen haastateltavien
maaran takia. Kaikki tieto, jota haluttiin, piti olla laadullista. Nain saatiin hyvin selville haas-

tateltavien mielipiteita luotettavalla tavalla.

4.4 Haastattelu

Kun halutaan saada vastauksia kysymyksiin, jotka ovat henkiloiden mielipiteita, asenteita,

kokemuksia ja havaintoja hyva tapa tiedonkeruuseen on kayttaa haastattelua. Haastattelu on
tiedonkeraajan seka haastateltavat valinen keskustelu, jossa haastattelija esittaa kysymyksia
ja haastateltava vastaa niihin mahdollisimman avoimesti. Haastateltavan vastaukset analysoi-
daan ja verrataan muiden haastateltavien kesken. Haastattelulla saadaan kerattya tarkkaa ja
haluttua tietoa pienella vaivalla. Haastattelijan taytyy kuunnella tarkkaan mita haastateltava
kertoo ja nama tiedot pitaa kerata muistiinpanoihin tai nauhoittaa keskustelu ja kuunnella se

tarkkaan analysointia varten. (Metodix 2015.)

Haastattelukysymykset laadittiin teoriapohjaan perustuen. Haastattelukysymykset testautet-
tiin testiryhmalla, jonka jalkeen kysymykset viimeisteltiin. Haastattelut toteutettiin yrityksen
omissa tiloissa kasvotusten kevaan 2015 aikana. Haastateltavia olivat nelja yrityksen myynnin

johtajaa, joista jokainen osallistui haastatteluun vastaten kaikkiin esitettyihin kysymyksiin.

4.5 Haastattelun tulokset

Haastattelut kuunneltiin ja litteroitiin. Haastattelu koostui kahdesta teemasta, joissa oli eri

aihealueita. Haastattelun tulokset on kasitelty aihealueittain.

Haastattelun ensimmainen teema oli myynnin johtaminen. Myynnin johtaminen jaettiin seu-
raaviin aihealueisiin: suunnittelu, tavoitteet, organisointi, motivointi ja seuranta. Haastatte-
lun toinen teema oli suorituksen johtaminen. Suorituksen johtaminen jaettiin seuraaviin aihe-

alueisiin: yksilojohtaminen, tiimijohtaminen ja kehittaminen.

Myynnin johtamisen suunnittelusta kysyttiin seuraavia kysymyksia:
e Millaisia asioita liitat hyvaan myynnin johtamiseen?
e Mitka edella mainitsemistasi asioista kuvaavat omaa myynnin johtamistasi?
e Miten suunnittelet myynnin johtamistasi ennalta?
e Kuinka suuren osan ajastasi kaytat myynnin johtamiseen?
e Milla tavalla otat alaisesi toiminnassasi huomioon?
e Milla tavoin pyrit tehokkaaseen myynnin johtamiseen?

e Millaisia sisaisen viestinnan keinoja kaytat osana myynnin johtamista?
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Haastateltavat liittivat hyvaan myynnin johtamiseen hyvin erilaisia asioita. Tallaisia asioita
olivat jokaisen yksilon tason huomioiminen, johtamisen selkeys ja yksinkertaisuus, esimerkilli-
syys, alaisten tukeminen seka hintatietoisuus. Haastateltavat lOysivat naita mainittuja piirtei-
ta paljon myos itsestaan. Myynnin johtamista he suunnittelivat ennalta eri tavoin. Osa suun-
nittelee johtamista heille annettujen tavoitteiden pohjalta ja osa suunnittelee hyvin vahan
ennalta, koska pitavat myynnin johtamista tilanne herkkana asiana, jota on vaikea suunnitella
etukateen. Seurannan merkitysta painotettiin myos suunnittelussa. Lahes kaikki haastatelta-
vat kayttavat suuren osan ajastaan myynnin johtamiseen. Tama tarkoittaa, etta tyopaiva me-
nee lahes kokonaan myynnin johtamiseen. Osa kuitenkin kayttaa mielestaan liian vahan aikaa
myynnin johtamiseen. Kaikki haastateltavat pyrkivat kysymaan alaistensa kuulumisia ja kuun-
telemaan heita. Alaisten tyo pyritaan tekemaan mahdollisimman helpoksi ja pyritaan otta-
maan jokainen yksilo huomioon. Tehokkaaseen myynnin johtamiseen pyritaan suunnitelmalli-
suudella ja aikatauluttamalla tehtavia. Aikataulutus tulisi tehda kuukausitasolta tuntitasolle
asti. Tehokkuutena pidettiin myos sita, etta kun ei ole asiakkaan kanssa kanssakaymisessa,
niin valmistellaan asioita, jotta tuleva asiakaskohtaaminen olisi sujuva. Sisaisen viestinnan
keinoista kasvotusten puhuminen oli kaikkien mielesta paras tapa kommunikoida. Muita keino-

ja olivat puhelin, sahkoposti ja yrityksen sisainen ohjelmisto.

Myynnin johtamisen tavoitteista kysyttiin seuraavia kysymyksia:
e Milla perusteilla tavoitteet asetetaan tiimissasi tyontekijoiden kesken?
e Kuinka autat alaisiasi saavuttamaan myyntitavoitteensa?

e Mita sinun tulee myynnin johtajana tehda, jotta oman osastosi myynti kehittyisi?

Haastateltavat asettavat tiimilleen tavoitteita ylemmalta johtoportaalta saamiensa tavoittei-
den perusteella. Osan mielesta tervehenkinen myyntikilpailu olisi hyva tapa asettaa tavoittei-
ta henkilokunnalle. Osan vastasi, etta jokaiselle yksilolle on asetettava omat tavoitteet, koska
kaikki ovat erilaisia. Tavoitteet olisi myos hyva asettaa yhdessa alaisien kanssa keskustellen.
Kaikki haastateltavat olivat yhta mielta siita, etta myyjille on annettava mahdollisimman hyva
pohjatieto tuotteista ja kanavista, joista tuotteita tilataan. Tama auttaa myyjia saavutta-
maan myyntitavoitteensa. Myyjien tukemista ja kannustamista pidettiin myos tarkeana osana
myyntitavoitteisiin paasemisessa. Jotta oman osaston myynti kehittyisi, tulisi myynnin johta-
jan haastateltavien mielesta tsempata alaisiaan, olla itse esimerkkina myymisessa seka paivit-

taa jokapaivaista tietoa tuotteista ja tavoista myyjille.

Myynnin johtamisen organisoinnista kysyttiin seuraavia kysymyksia:
¢ Millaisia johdonmukaisia kaytanteita noudatat myynnin johtamisessa?
e Missa tilanteissa annat alaisillesi vapauden tehda omia ratkaisuja?

¢ Milla tavoin pyrit helpottamaan alaistesi myyntityota?
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Haastateltavat noudattivat muutamia erilaisia kaytanteita myynnin johtamisessaan. Viikoit-
tain kaydaan lapi myynti ja onko tavoitteet saavutettu. Tavoitteet pilkotaan pieniksi, jotta
myyjan on helpompi hahmottaa omat tavoitteensa. Vastuiden jakaminen, tehtavien osoitta-
minen ja esimerkkina oleminen tulivat myos esille haastattelussa. Osa haastateltavista antaa
alaisten tehda omia ratkaisuja kaupankaynti tilanteissa, talontapojen puitteissa. Osa haasta-
teltavista antaa enemman vapauksia tehda omia ratkaisuja. Myyjat saavat tehda omia ratkai-
suja esillepanossa, hinnoittelussa seka hankintakanavista. Haastateltavat pyrkivat helpotta-
maan alaistensa myyntityota monin tavoin. Hinta ja tuotetiedon yllapitamista pidettiin tar-
keana. Myymalan siisteytta ja sita, etta hyllyissa on tavaraa mita myyda, pidettiin myos tar-
keana. Kaikki ns. ylimaarainen pyritaan karsimaan pois, jotta myyjat voivat keskittya myymi-

seen.

Myynnin johtamisen motivoinnista kysyttiin seuraavia kysymyksia:
e Milla tavoin motivoit alaisiasi?
e Milla tavoin palkitset alaisiasi?
e Miten omalta osaltasi pyrit luomaan osastollesi positiivisen tyoilmapiirin?

e Kuinka annat rakentavaa palautetta alaisillesi?

Kaikki haastateltavat motivoivat alaisiaan kehumalla hyvista suorituksista ja kannustamalla.
Osa pyrkii nayttamaan alaisilleen millaista kaupanteko voi hienoimmillaan olla. Myynnin joh-
tajan omaa hyvaa asennetta painotettiin, silla se tarttuu myos muihin tyontekijoihin. Paivit-
tainen palautteen antaminen koettiin myos motivoivaksi tekijaksi. Hyvan ilmapiirin luominen
oli muutaman myynnin johtajan mielesta tarkein asia motivoinnissa. Myyntikilpailut olivat
myos yksi tapa motivoida alaisia. Alaisten palkitsemisessa nousi esille virkistyspaiva. Virkis-
tyspaiva voisi olla tavarantoimittajan jarjestama tai kaupan itse jarjestama. Tama auttaa
puhumalla paljon tyontekijoiden kanssa. Kysytaan joka paiva kuulumiset ja kuunnellaan, jos
jollain on huono paiva. Yhdessa tekeminen ja samanarvoisuus olivat haastateltavien mielesta
tarkeita asioita positiivisen ilmapiirin luomisessa. Kaikkien haastateltavien mielesta rakenta-
vaa palautetta tulee antaa ja se pitaisi aina antaa kasvotusten. Palaute tulisi antaa keskuste-
lemalla yhdessa myyjan kanssa. Yhdessa mietittaisiin mika meni pieleen ja miten sen voisi

valttaa tulevaisuudessa. Nain saataisiin positiivinen lopputulos.

Myynnin johtamisen seurannasta kysyttiin seuraavia kysymyksia:
e Milla tavoin seuraat alaistesi myyntitoimintaa?
e Kuinka toimit, kun myyntiprosessissa ilmenee kehittamista?
e Miten mittaat myynnin kehitysta osastollasi?

e Kuinka tiimissasi kasitellaan myynnin seurantaan ja tavoitteisiin liittyvia asioita?
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Haastateltavat seuraavat myyjiensa myyntitoimintaa hyvin samanlaisilla tavoilla. He pyrkivat
itse olemaan myynnissa mukana ja seuraamaan myyjien toimintaa asiakkaiden kanssa. Seu-
raamalla saa hyvan kuvan toiminnan tehokkuudesta ja pystyy imemaan itseensa myos uutta
tietoa. Tilastoista ja luvuista nakee lopuksi, etta mika toimii ja mika ei. Osan mielesta myos
vastuualueet helpottavat myyntitoiminnan seuraamista. Mikali myyntiprosessissa ilmenee ke-
hitettavaa, on mietittava, etta onko muutoksiin oikeasti tarvetta. Taytyy miettia, etta onko
muutos kestava ja se pitaa pystya perustelemaan faktoilla. Myyjaa pitaa aina tukea asiakasti-
lanteessa. Mikali prosessissa huomataan puutteita, niihin puututaan vasta myohemmin, kun
asiakas on palveltu loppuun saakka. Henkilokohtainen keskustelu on tarkeaa tassakin tilan-
teessa. Myynnin kehitysta mitataan tulosten ja katteiden kautta. Tuloksia verrataan edellisiin
tuloksiin ja tavoitteisiin. Myynnin seurantaan ja tavoitteisiin liittyvia asioita kasitellaan avoi-
mesti ja myyjille annetaan kaikki mahdollinen tieto myyntiin liittyen. Palavereja pidetaan
viikoittain ja kuukausittain. Niissa kasitellaan myyntia ja keskustellaan tavoitteista. Pidem-

man aikavalin tavoitteet antavat todenmukaisemman kuvan myynnista.

Suorituksen johtamisen yksilo- ja tiimijohtamisesta kysyttiin seuraavia kysymyksia:
e Milla tavoin johdat tiimiasi?
e Milla tavoin johdat yksiloita?
e Kuinka tiimissasi kasitellaan epaonnistumiset?

e Milla tavoin kasittelet ristiriidat alaisiesi kanssa?

Osa haastateltavista johtaa tiimiaan oman esimerkin kautta. Tiimissa kaikkien pitaa olla sa-
malla viivalla ja kaikilla on samat saannot. lhmiset tulee kuitenkin huomioida yksiloina. Myos
samanlainen tapa johtaa kuin joukkueurheilussa tuli esille. Tiimia johdetaan heikoimman len-
kin kautta niin kuin joukkueurheilussa. Myynnin johtajan tulee myos olla osa tiimia. Yksiloita
myynnin johtajat johtavat henkilokohtaisesti. Jokaisen heikkoudet ja vahvuudet otetaan
huomioon ja vahvuuksia pyritaan hyodyntamaan. Yksiloiden johtamisessa pyritaan myos valt-
tamaan sahkoista viestintaa. Epaonnistumisista pyritaan keskustelemaan mahdollisimman no-
peasti tilanteen jalkeen. Nain voidaan nopeasti kayda asia lapi ja kehittya toiminnassa. Osan
mielesta epaonnistumiset tiimissa tulee kasitella yhdessa tiimin kesken, osan mielesta henki-
lokohtaisesti myyjan kanssa. Ristiriidat tulee kaikkien haastateltavien mielesta kasitella hen-
kilokohtaisesti myyjan kanssa. Negatiivisissa asioissa tulisi valttaa isoja tilaisuuksia. Kahden
myyjan valiset ristiriidat tulee kasitella niin, etta ensin myynnin johtaja keskustelee asiasta
molempien osapuolien kanssa erikseen ja sitten keskustellaan viela yhdessa molempien kans-

sa.

Suorituksen johtamisen kehittamisesta kysyttiin seuraavia kysymyksia:
e Miten kehitat itseasi myynninjohtajana?

e Millaisia myynnin tyokaluja annat alaisillesi?
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e Miten tuet alaistesi kehittymista myyntitaidoissaan?

Haastateltavat kehittavat itseaan myynnin johtajina seuraamalla kollegojaan ja omia esimie-
hiaan. He seuraavat myos kuinka kilpailijat toimivat ja pyrkivat oppimaan uutta koko ajan.
Osa heista kay myos koulutuksissa, jotta kehittyisivat myynnin johtajina. Tavoitteiden aset-
taminen ja aina parhaansa tekeminen auttavat myos kehittymaan. Kaikkia haastateltavat pyr-
kivat antamaan myyjilleen mahdollisimman hyvat tyokalut myymiseen. Myyjille annetaan pal-
jon tietoa tuotteista, hinnoista ja hankintakanavista. Tuotetietoutta pyritaan kehittamaan
koko ajan tavarantoimittajien tuotekoulutuksilla. Myyjia kannustetaan myos toimimaan oman
mukavuusalueensa ulkopuolella. Kaikki haastateltavat kannustavat myyjiaan erilaisiin koulu-
tuksiin. Myos tavoitteilla tuetaan myyjaa kehittymaan myyntitaidoissaan. Osa haastateltavista

tukee alaisiaan kannustamalla ja kehumalla hyvasta suorituksesta.

5 Johtopaatokset

Opinnaytetyon tavoitteena oli antaa toimeksiantajalle tietoa yrityksen myynnin johtamisen

tilasta ja kuinka myynnin johtajat johtavat alaisiaan. Tarkoituksena oli selvittaa eri osastojen
myynnin johtajien johtamistavat. Tavoitteeseen paasemiseksi haastateltiin yrityksen myynnin
johtajia ja heilta kysyttiin myynnin johtamiseen ja suorituksen johtamiseen liittyvia kysymyk-

sia. Opinnaytetyossa selvitettiin yrityksen myynnin johtamisen nykytila eri osastoilla.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta yrityksen myynnin johtaminen on suhteellisen hyvalla mal-
lilla. Haastatteluissa tuli esille samanlaisia asioita kuin teoriaosuudessakin. Myynnin johtajat
olivat monissa asioissa samoilla linjoilla toistensa kanssa, joka on hyva asia. Eriavaisyyksia
johtamistavoissa esiintyi myos jonkin verran. Jokainen yksilo johtaa omalla henkilokohtaisella
otteellaan. On kuitenkin hyva, etta myynnin johtajat ovat samoilla linjoilla toistensa kanssa.
Eri osastoilla on yhtenaiset linjat johtamisen suhteen ja tama tuo selkeytta koko yrityksen
toimintaan. Jokainen yksilo ja tiimi ovat erilaisia, joten on hyva, etta myynnin johtajat johta-

vat tiimejaan hieman erilaisilla otteilla.

Myynnin johtajat ottavat hyvin huomioon yksilon henkilokohtaisen tason, kannustavat alaisi-
aan omalla esimerkillaan ja johtavat alaisiaan selkealla tavalla. Myynnin johtamista suunnitel-
laan tavoitteiden ja tehdyn seurannan pohjalta. Osa myynnin johtajista suunnittelee paljon
johtamistaan, osa hieman vahemman. Suunnitteluun tulisi kayttaa enemman aikaa ja resurs-
seja, jotta myynnin johtaminen olisi tehokkaampaa ja selkeampaa. Tyo on ajoittain hektista,
mutta myynnin johtamisen suunnitteluun tulisi pyrkia loytamaan aikaa. Myos tyontekijat voisi
ottaa mukaan suunnitteluun. Tyopaivasta suurin osa kaytetaan myynnin johtamiseen. Myynnin
johtajat keskittyvat tyossaan siis olennaisiin asioihin. Myynnin johtajat pyrkivat tekemaan

alaistensa tyon mahdollisimman helpoksi. Myyjien tyotehtavat tulisi suunnitella niin, etta
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heilla jaisi mahdollisimman paljon aikaa itse myymiseen ja asiakkaiden palvelemiseen. Te-
hokkaaseen myynnin johtamiseen pyritaan suunnitelmallisuudella ja aikataulutuksella. Aika-
taulutus tulisi tehda kuukausitasolta jopa tunti tasolle asti. Mita tarkemmin tyot on aikataulu-
tettu, sita selkeampaa tyon tekeminen on. Kaikkien tehtavien tulisi myos tahdata sujuvaan ja
kannattavaan myyntiin. Sisaisen viestinnan keinoista kaikki pitivat tarkeimpana kasvotusten
keskustelua. Nain valtetaan kaikki mahdolliset epaselvyydet ja vaarinymmarrykset. Sahkopos-
tia ja sisaisia viestinta kanavia voidaan kayttaa joidenkin tietojen jakamiseen, mutta suurin

osa asioista on hyva keskustella kasvotusten.

Myynnin johtajat asettavat alaisilleen tavoitteita heille itselleen annettujen tavoitteiden poh-
jalta. Tiimeille asetetaan tiettyja myyntitavoitteita ja myos yksiloille asetetaan jonkin verran
henkilokohtaisia tavoitteita. Tavoitteet tulisi asettaa mahdollisimman yksilolliselle tasolle.
Tama auttaa myyjia kokonaistavoitteeseen paasemisessa. Tavoitteista on hyva keskustella
alaisten kanssa, jotta tavoitteet ovat kaikille selkeat ja ne ymmarretaan hyvin. Tavoitteet
kannattaa priorisoida, jotta toiminta olisi tehokasta. Myyjia autetaan saavuttamaan tavoit-
teensa antamalla heille mahdollisimman hyvat tiedot tuotteista ja tilauskanavista. Myyjien
tukeminen ja kannustaminen on tarkeaa tavoitteiden saavuttamisen kannalta. Jokainen
myynnin johtaja painotti alaisten kannustamista omassa johtamisessaan. Tavoitteiden tulisi
olla haastavia, mutta saavutettavissa olevia. Tavoitteiden haastavuus kehittaa myyjia ja kan-
nustaa heita tekemaan aina parhaansa. Myynnin kehityksen kannalta myynnin johtajien mie-
lesta heidan tulee kannustaa ja olla esimerkkina alaisilleen. Tavoitteet tulisi kayda saannolli-

sin valiajoin lapi, jotta ne pysyvat kirkkaana mielessa.

Vastuut ja tehtavat jaetaan tiimien sisalla myynnin johtajien toimesta. Vastuualueet tulisi
kayda tarkasti lapi yksilotasolla. Tiimeille ja yksiloille tulisi antaa myos mahdollisimman tar-
kat toimintaohjeet, jotta toiminta olisi selkeaa ja toimivaa. Myynnin johtajat antavat alaisil-
leen paljon vapauksia tehda omia ratkaisuja. Myyjat voivat tehda omia ratkaisuja muun muas-
sa koskien esillepanoja, hinnoittelussa, hankintakanavissa seka kaupankayntitilanteissa. Toi-
minnassa tulisi painottaa keskittymista oikeisiin asioihin. Myynnin johtajat pyrkivat karsimaan
kaiken ns. ylimaaraisen pois myyjien tehtavista, jotta myyjat voivat keskittya myymiseen.
Myynnin johtajat painottivat myos myymalan siisteytta. Asiointi on tehtava asiakkaalle mielei-

seksi ja sujuvaksi.

Myynnin johtajat pyrkivat motivoimaan alaisiaan antamalla positiivista palautetta hyvista suo-
rituksista ja kannustamalla heita. Osa pyrkii motivoimaan alaisiaan nayttamalla mita myymi-
nen voi hienoimmillaan olla. Myynnin johtajan omaa asennetta ja esimerkkia pidettiin tarkea-
na. Myyjia voi motivoida myos kouluttamalla heita, antamalla heille uusia haasteita ja kier-
rattamalla vastuualueita. Myynnin johtajan tulee pitaa myyjiensa motivaatio koko ajan korke-

alla. Hyvan tyoilmapiirin luomista pidettiin tarkeana osana motivointia. Alaisia palkitaan ke-
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humalla ja virkistyspaivilla. Positiivista ilmapiiri luodaan omalla esimerkilla ja puhumalla
tyontekijoiden kanssa. Myynnin johtajat painottivat yhdessa tekemista ja samanarvoisuutta
positiivisen ilmapiirin luomisessa. Myynnin johtajan tulisi selvittaa jokaisen alaisen motivaa-
tiotekijat ja pyrkia motivoimaan heita niiden kautta. Tarkeinta motivoinnissa on tyontekijoi-
den paivittainen huomioiminen. Palautetta tulee antaa ja sen taytyy olla rehellista. Rakenta-
vaa palautetta tulisi antaa henkilokohtaisesti ja kahden kesken alaisen kanssa. Nain myynnin

johtajat yrityksessa myos toimivat.

Myynnin johtajat seuraavat alaistensa myyntitoimintaa olemalla itse mukana myyntiprosessis-
sa. Seuraamalla myyntia saa hyvan kuvan toiminnan tehokkuudesta ja siita, etta onko asete-
tut tavoitteet saavutettu. Myynnin seuranta ei saa jaada vain paperille vaan sita pitaa tulkita
ja kehittaa toimintaa parempaan suuntaan seurannan pohjalta. Myyntitoiminnan lisaksi on
tarkeaa seurata tilastoja ja lukuja. Myyntiprosessissa olevat puutteet tulee korjata. Ensin tay-
tyy kuitenkin miettia ovatko muutokset kestavia ja ne taytyy pystya perustelemaan faktoilla.
Myynnin johtajat painottavat henkilokohtaisen keskustelun tarkeytta tassakin asiassa. Myynnin
johtajat keskustelevat avoimesti seurantaan ja tavoitteisiin liittyvista asioista myyjien kanssa.
Myynnin johtajan tulee antaa rakentavaa palautetta seurannan perusteelle. Tama sitouttaa
myyjia yrityksen toimintaan. Palavereja myynnin johtajat pitavat kuukausittain ja viikoittain.
Palavereissa kasitellaan yhdessa myyjien kanssa myyntia ja tavoitteita. Myynnin johtajien tu-
lisi my0Os seurata jokaisen myyjan tyotaakkaa, jotta kenellekaan ei aiheutuisi ylimaaraista

stressia.

Tiimia tulee johtaa positiivisuuden kautta. Tiimissa kaikki ovat tasa-arvoisia ja kaikilla on sa-
mat saannot. Myynnin johtajat painottivat, etta jokainen yksilo tulee huomioida tiimin sisalla.
Yksiloiden vahvuudet ja heikkoudet pyritaan tunnistamaan ja vahvuuksia pyritaan hyodynta-
maan. Kun myyjat ovat yksiloina vahvoja, heista saadaan myos tiimina vahvoja. Osa myynnin
johtajista johtaakin tiimiaan heikoimman lenkin kautta kuten joukkueurheilussa. Myynnin joh-
tajan tulee myos itse olla osa tiimia. Yksiloiden johtamisessa myynnin johtajat pyrkivat valt-
tamaan sahkoista viestintaa. Myynnin johtajan tulee olla aidosti kiinnostunut yksilosta ja
haastaa ja innostaa myyjaa. Epaonnistumisista pyritaan keskustelemaan yhdessa myyjan kans-
sa. Myynnin johtaja kay myyjan kanssa lapi, etta mika meni pieleen ja kuinka voitaisiin toimia
tilanteessa paremmin tulevaisuudessa. Myynnin johtajan on otettava huomioon yksiloiden eri-

laisuus. Erilaisuus on voimavara, jota tulee arvostaa ja hyodyntaa.

Myynnin johtajat pyrkivat kehittamaan itseaan seuraamalla kollegojaan ja omia esimiehiaan.
He pyrkivat myos seuraamaan kilpailijoitaan ja oppimaan uutta kokoajan. Osa kay myos kou-
lutuksissa kehittamassa myynnin johtamistaitojaan. Alaisiaan myynnin johtajat kehittavat

koulutuksilla, haastavilla tavoitteilla ja kannustamalla. Jokaiselle myyjalle tulisi tehda henki-
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lokohtainen kehityssuunnitelma. Kehityssuunnitelmaa tulisi seurata viikko ja kuukausitasolla

ja keskustella myyjan kanssa hanen kehittymisestaan.

Opinnaytetyon tutkimustuloksista on saatu hyodyllista tietoa toimeksiantajalle. Tuloksia voi-
daan hyodyntaa yrityksen myynnin johtamisen kehittamisessa ja toiminnan parantamisessa.
Opinnaytetyo antaa hyvan kuvan yrityksen myynnin johtamisen tilasta talla hetkella ja siita

kuinka myynnin johtajat johtavat alaisiaan.
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