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MYYNNIN JOHTAMISEN KEHITTAMINEN
ASIANTUNTIJAYRITYKSESSA

- Case: Vehoniemen Laattamyymala Oy

Taméa opinnaytetyd tutkii B2B-myyntia ja sen johtamista asiantuntijaorganisaatiossa.
Toimeksiantavana yrityksena toimi Vehoniemen Laattamyymald, joka on keraamisten laattojen
maahantuoja Kangasalla. Yritys toimii rakennusalalla ja maahantuo keraamisia laattoja.
Opinnaytetydssa tutustutaan yrityksen myynnin ja sen johtamisen nykytilaan ja sen tavoitteena
on loytaa tapoja kehittdd yrityksen myynninjohtamista ja sitd kautta myyntid. Rakennusalan
vaatimukset ja projektien pitkat aikataulut tuovat omanlaisia haasteita myyntityéhon.

Opinnaytetydssa B2B-myyntid ja myynnin johtamista selvitetdan osallistuvan havainnoinnin ja
SWOT-analyysin menetelmilla ja tarkastellaan teorian valossa. Koska myynnin muutos johtuu
ostokayttaytymisen muutoksesta, avataan myos sita teoriaosuuden alussa. Teoriaosuus tuo
tarkeitd nakokulmia moderniin myyntiin, mikd on valttdmatonta parhaimman mahdollisen
asiakaskokemuksen luomiseksi nykypaivana. Asiakkaiden vaatimukset ovat koventuneet
jatkuvasti, joten niiden tayttdminen on haastavampaa kuin koskaan ennen. SWOT-analyysissa
tutustutaan yrityksen myynnin nykytilaan ja etsitdan kehityskohteita. SWOT-analyysin tulokset
analysoitiin ja tulokset kirjattiin. Tulosten perusteella I6ydettiin suositukset myynnin johtamisen
kehittamiselle.

Tuloksina saatiin uusia nakoékulmia ja kehitysehdotuksia, esimerkiksi miten myyntia tulee johtaa
nykypdivana ja minkalaisilla apuvalineilla ja ratkaisuilla sitd saadaan tuettua. Myynnin ja
markkinoinnin yhteispeli nousi tarkedksi asiaksi ja on selvda etta kayttajaystavalliset CRM-
jarjestelmat tulee ottaa kayttdén myynnin tueksi. Myyntiorganisaatiota tulisikin johtaa aina
myynnin nakodkulmasta, mink& avulla markkinointi olisi yksinkertaisinta saada toimimaan
yhteispelissd myynnin kanssa. Tulokset ovat esitty toimeksiantavalle yritykselle, ja se tulee
kehittdmaan juuri naita opinnaytetydssa esiin nousseita kehityskohtia.
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SALES MANAGEMENT DEVELOPMENT IN
EXPERT COMPANY?

- Case: Vehoniemen Laattamyymala Oy

The purpose of this thesis is to study and develop B2B sales and sales management in expert
organization. Thesis is made to Vehoniemen Laattamyymaélé located in Kangasala. Company
imports ceramic tiles to Finland. This thesis discusses company’s sales and sales managements
current state with the Primary target to find new ways to develop company’s sales management
and sales.

B2B sales and sales management is looked into with theory, SWOT-analysis and with writers own
experience. The theory brings new perspectives to modern selling which are important in order
to give customer the best possible customer experience. Customer’s changing buying behavior
is also analyzed. Customers are more demanding nowadays and to fulfill their demands
companies need new ways and updates to personal selling. SWOT-analysis describes companys
sales process and which kind of development is required.

The results show new perspectives and ways how sales management should work and what kind
of tools are needed to succeed in the modern world. One important factor that is sales and
marketing co-operation. Another aspect is effective and user friendly CRM-system which makes
sales more efficient. Companies should be managed by sales manager to get marketing and
sales work together. The client company develops the above based on the findings.
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1 JOHDANTO

Tama opinnaytetyt kasittelee myyntia ja sen johtamista muuttuvassa maailmassa. Asi-
akkaiden tarpeet ja kdytés on muuttunut vuosien saatossa ja nykyaan myyjan tulee toi-
mia enemman apuna ja asiantuntijana kuin ennen, mika helpottaa asiakkaan arkea.
Opinnaytetydn toimeksiantajana toimii Vehoniemen Laattamyymala Oy, joka on keraa-
misten laattojen maahantuoja ja asiantuntija. Opinnaytetyossa tarkastellaan kirjallisuu-
den, oman havainnoinnin ja SWOT-analyysin avulla, miten rakennusalalla myynti on

muuttunut viime vuosina ja miten myynnin johtamisen tulee muuttua sen mukana.

Opinnaytetyon tekijdista toinen toimii toimeksiantavan yrityksen myyntitehtavissa ja toi-
nen Kamuxilla autokauppiaana. Toinen kirjoittajista on paassyt kokemaan henkilékohtai-
sesti, kuinka massatuotteen eli keraamisten laattojen myynti muuttuu koko ajan enem-
man ja enemman yksiléidymmaksi. Ennen myytiin paasaantdisesti vain sita mita tuote-
katalogeista l0ytyi, mutta nyt projekteissa vaaditaan yksildidympia ja raataléidympia
vaihtoehtoja. Taman johdosta myynnin tuleekin muuttua entisesté viela enemman asia-
kaslahtdisemmaksi, ja myyjan on pystyttdva olemaan projektissa mukana alkumetreilta
aina loppuun asti tarjotakseen kaiken mahdollisen avun.

Maahantuontiyrityksessa myyjan taytyy myds toimia linkkina tehtaan ja asiakkaan valilla,
jotta voidaan selvittaa, mitka ratkaisut ovat mahdollisia. Jos tietty tuote ei ole mahdolli-
nen, pitdisi pyrkia ldytamaan vaihtoehtoinen ratkaisu. Myyjan tuleekin siis muuttua
enemman asiantuntijaksi ja olla osana projektia, jotta voi tarjota kaiken mahdollisen
avun. Opinnaytetydssa selvitetddn myoés, miten myynnin johtamisen avulla pystytaan
tarjoamaan myyjille mahdollisimman hyvat evaat toimia projekteissa asiantuntijoina ja
saada nain myyntia kasvatettua. Opinnaytetyd koostuu muun muassa teoriaosuudesta,
jossa kéasitellaan myyntia ja sen johtamista ja asiakaskokemuksia kirjallisuuden ja omien
kokemuksien avulla. Seka tutkimusosuudesta, jossa tutkimme SWOT-analyysin avulla
toimeksiantavan yrityksen myynnin johtamista ja etsimme sen avulla myynnin johtami-

seen kehitysideoita.
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2 B2B-MYYNTITYO

Business to Business (B2B) -myynti on eri yritysten vélistd kaupankayntia, jossa paa-
maarana on usein win-win tilanne. Se on huomattavasti monipuolisempaa verrattuna ku-
luttaja- eli Business to Consumer (B2C) -myyntiin. B2B-myynnissa prosessit ovat usein
pidempid, kauppasummat saattavat olla jopa huomattavasti suurempia, ja ostopaatok-
sen tekemiseen osallistuu usein useampia ihmisid, jotka ovat ostamiseen koulutettuja
ammattilaisia. B2B-myynnissa ostopaatokset tehdaan harkitusti yrityksen edun nimissa
ostostrategian pohjalta, olemassa oleva budjetti huomioon ottaen (Connick). Kuluttajat
puolestaan tekevét ostopaatokset usein impulsiivisemmin ja enemman tunteiden perus-

teella.

Vaikka yritysmyynnin ja kuluttajamyynnin valilla onkin eroja, on myynti loppupeleissa
aina myyntia ihmisten valilla. Myynti on aina ihmisten véalistd kommunikointia ja luotta-
muksen sekéd suhteiden rakentamista. Tastd syysta nykyadn puhutaan yha enemman
Human to Human -myynnista (H2H). Kaiken teknologian ja kehityksen keskella tarvit-
semmekin edelleen yha enemman inhimillisyytta ja ihmisia myymaan (Rubanovitsch &
Aalto 2007, 18). Kaytamme kuitenkin opinndytetydssa kasitettd B2B ja kasittelemme ni-

menomaan yritysmyynnin nakokulmia.

2.1 Ostokayttaytymisen muutos

Asiakkaiden ostokayttaytyminen on muuttunut ja muuttuu koko ajan. Sen my6ta yritys-
tenkin on taytynyt muokata myyntid, jotta asiakkaiden kaikki tarpeet saadaan tyydytettya.
Asiakkaat ovat entista vaativampia ja heillda on enemman tietoa saatavilla, minka takia
he tietavat paremmin mité itse haluavat. Asiakkaiden sitoutuminen tavarantoimittajiin on
vahentynyt ja myyjien on vaikeampaa ja tydladmpaa paasta asiakkaiden luokse. (Laine
2015, 115)

Tiedon saanti on helpottunut, ja asiakas voi omatoimisesti etsia l&hes kaiken tarvitse-
mansa tiedon. Asiakkaista onkin tullut aktiivisia toimijoita ostamisen suhteen. Joissain

tilanteissa asiakas on voinut etsia itse jo tarpeeksi tietoa ja kartoittanut tarpeensa, mutta
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kun myyja tulee peliin ja aloittaa myymisen alusta, asiakas saattaa turhautua ja etaantya
myyjasta. (Laine 2015, 118)

Taman takia yrityksissa markkinoinnin ja myynnin onkin erittain tarke&é pelata yhteen.
Teknologian ansiosta tuotteiden vertailu ja informaation lIdytaminen on helpottunut huo-
mattavasti ja asiakkaat kykenevat hoitamaan jopa koko ostoprosessin yksin. Teknologia
mahdollistaa my6s kustannustehokkaamman ja ajallisesti nopeamman tavan vertailla

tuotteita netissa, jolloin myyjaa ei valttamatta tarvita. (Laine 2015, 119)

Myyjan tyo helpottuu, kun markkinointi on tehty oikein ja sivustot tuottavat relevanttia
siséltéa, mika puolestaan onnistuu kerryttdamaan asiakasliideja ja luomaan yrityksesta
hyvan kuvan jo valmiiksi asiakkaalle. Pelkat nayttavat nettisivut eivat riitd, vaan markki-
noinnin automatisaatio nitoo yhteen markkinoinnin ja myynnin, jolloin markkinoinnin tar-
koitus on luoda myyjille liideja, joista myyjat kaantavat ne kaupoiksi. Perinteisen myynti-
suppilon ohelle onkin tullut vauhtipydéramalli, jossa tarkoitus on poistaa kaikki kitka myyn-
nin, markkinoinnin ja asiakaspalvelun valilta, jolloin jokaisessa kohtaamispisteessa asi-

akkaalle pystytaan tuottamaan arvoa. (Rubanovitsch 2019, 46)

2.2 Myynnin digitalisoituminen

Myynnin digitalisoituminen on tuonut lisaa tytkaluja B2B-myyntiin, mutta silti ei saa unoh-
taa niita tarkeimpia, eli H2H eli Human to Human -kohtaamisia. Digitaalisuus tukee te-
kemistd, mutta ei korvaa sitd. Voisikin sanoa, etta digitaalisuus on hyva renki, mutta
huono isanta kuten Mika D. Rubanovitsch toteaa kirjassaan (Rubanovitsch 2019, 17).
Moni yritys saattaa eksya digitalisaation ja uusien tydkalujen kanssa ja unohtaa itse te-

kemisen.

Totuus kuitenkin on, ettd kasvokkaisia myyntihetkié tulee tulevaisuudessa olemaan va-
hemman kuin ennen, mutta silloin kun se tapahtuu, odotukset myyjaa kohtaan ovat mo-
ninkertaistuneet. Siksi nyt tarvitaan digitalisaatiosta huolimatta ammattitaitoisia myyjia
enemman kuin koskaan. Koska suuri osa asiakkaista saattaa tehdé jopa ostopaatoksia
internetissd nakematta itse myyjaa, on myyjien hallittava niin digitaalisten kanavien

myynti kuin kasvokkain tapahtuva myyntikin. (Rubanovitsch 2016, 6:39)
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Digitalisaatio mahdollistaa my6s sen, etta asiakas voi olla yhteydessa yrityksiin vuoro-
kauden ympari ja tahan yritysten taytyykin valmistautua. Myyjan on pystyttava pitamaan
dialogia useissa eri kanavissa, jotta han saa vakuutettua ostavassa yrityksessa myds
ne, jotka eivat suoraan ole yhteydessa myyjaan. Useissa yrityksissd myynnin taso las-
kee, kun aletaan luottamaan liikaa teknologiaan ja odottamaan sen ratkaisevan haas-
teet, vaikka edelleen pallo on itse perinteisella myyjalla. Virtuaalityokalut tulee kuulua
modernin myyjan taitoihin, mutta hanen on pystyttava yhdistamaan perinteiset myynti-
tyokalut niihin myo6s. (Rubanovitsch 2019, 17-18)

Virtuaalitydkalut tuovatkin erittdin hyvan avun asiakkuuksien hallintaan. Niiden avulla
pystytdan nykypaivana hallinnoimaan asiakkuuksia huolellisesti ja pitamaan vanhoista
asiakassuhteista hyvaé huolta. Asiakassuhteista taytyy jatkuvasti pitdé huolta ja CRM-
jarjestelman avulla myyjan on helpompaa pitaa huolta asiakassuhteistaan ja olla tasaisin
valiajoin yhteyksissa asiakkaihinsa. Taytyy kuitenkin muistaa, etta kalleimmatkaan CRM-
jarjestelmat eivét toimi, jos myyntijohtaja ei saa alaisiaan kerddmaan dataa niihin. (Ha-
kala & Michelsson 2009, 168)

CRM-jarjestelmalla pystytaan tuottamaan tarkeda informatiota myynnin johtajalle. Myyn-
tijohtaja pystyy kyseisesta jarjestelmasta esimerkiksi seuraamaan ketka asiakkaat tuot-
tavat ja ketka pahimmillaan ovat ei-tuottavia asiakkaita. Taméan avulla voidaan ohjata
myyjia uusiin strategioihin ja sopimaan parempia sopimuksia. Tallainen voi ajaa ei-tuot-
tavia asiakkaita pois yrityksen luota, mutta yritys ei voi yllapitaa ei-tuottavaa asiakassuh-
detta. CRM-jarjestelmien avulla myyntijohtajat ovat myds pystyneet kehittamaan uuden
palkitsemismallin, jossa ei palkita myynnin suuruudesta vaan katetuotosta. (Badal 2006)

Digitalisaatio mahdollistaa my6s automaattisen liidien generoimisen. Mitd parempaa si-
saltod esimerkiksi yrityksen nettisivu pystyy tuottamaan, sitd helpommin ihmiset antavat
sahkopostiosoitteitaan tai puhelinnumeroitaan jarjestelmiin, joista myyja voi lahtea jalos-
tamaan kauppaa. Markkinoinnin ja myynnin automaation kuuluukin tehostaa myyntia au-

tomatisoimalla rutiinitehtavia. (Rubanovitsch 2019, 56)

Vaikka henkilokohtaisia tapaamisia pidetaan tehokkaimpana tapana, myos virtuaalita-
paamiset ovat nousemassa isompaan rooliin. Virtuaalitapaaminen sopii ekologisuudel-
taan nykymaailman trendeihin, ja se voi olla joskus kustannustehokkaampi ratkaisu, jos
myytava tuote on hankintahinnaltaan edullinen. Virtuaalitapaamisessa etuina ovat ajan-
kayton optimointi ja matalammat kustannukset, kun taas kasvokkain luottamuksen luo-

minen ja asiakkaan piilevien tarpeiden huomaaminen on helpompaa. (Rubanovitsch
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2019, 76) Nykypdaivana ajatellaan, ettd kasvokkain kaupan péaattamisen mahdollisuudet
ovat 10-15% paremmat kuin virtuaalisesti, mutta tima tulee kapenemaan ajan kanssa.
Tarkeaa on kuitenkin ymmartaa, etta virtuaalimyynti on noussut perinteisen kivijalkakau-
pan rinnalle, ei korvaamaan sitd. Edelleen asiakasillat ja vapaa yhteydenpito ovat erin-
omaisia tapoja syventaa asiakassuhdetta. (Rubanovitsch 2019, 80) Olemme itse samaa
mielta siita, etta digitalisaatio ei koskaan tule korvaamaan perinteista kasvokkaista asia-

kastapaamista, vaan korkeintaan vain auttamaan sen hoitamisessa.

2.3 Myynnin johtaminen

Myyntijohtajan tehtava on tyétehtava siina missa muutkin. Myyntijohtajaksi voi oppia, jos
on luontainen halu ja tarve johtaa. Toisille ihmisille myyntijohtajaksi oppiminen on hel-
pompaa ja toisilta se vaatii paljon enemman toitd. Kenestakaan ei kuitenkaan tule me-
nestyvad myyntijohtajaa ilman oikeaa asennetta. Johtaminen on vain yksi osa myynti-
johtajan tehtévistd, silla sen lisdksi han on vastuussa yrityksen taloudellisesta menestyk-
sesta ja tyontekijoidensd suoriutumisesta, kehityksesta ja hyvinvoinnista. Tarkedaa on
kuitenkin muistaa, ettd myds myyntijohtajalla on oma esimiehensé ja omat tavoitteet joi-
hin paasta. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 20)

Myynti on yksi kalleimmista asioista yrityksessa, minka takia myynnin johtaminen on yri-
tyksen tarkein asia. Myyntijohtajan tyd eroaa todella paljon myyjasta, silld myyntijohtaja
on johtaja, ei myyja. Myyntijohtajan tehtdva on kouluttaa myyijia, delegoida vastuita ja
kehittda uusia konsepteja, joiden avulla myyjat pystyvat myymaan enemman. Myyntijoh-
tajan tarkeimpid toita onkin ohjata, valvoa ja johtaa myyjien henkilékohtaista myyntity6ta.
(Tanner, Honeycatt & Erffmeyer 2014, 4-5)

Jokainen toimiva yritys on riippuvainen myynnistaan. Yrityksen myynnin tulisi kehitty&
jatkuvasti, jotta yritys voisi sailyttaa kilpailuetunsa. Téahan tarvitaan laadukasta myynnin
johtamista. Myynnin johtamisella viitataan itse myyjien ja myynnin johtamiseen, mahdol-
lisimman hyvéan tuloksen saavuttamiseksi. (Maattd) Myynnin johtaminen tarkoittaa myyn-
titoimintojen seuraamista, myynnin johtamisen esimiestehtavia, myyntistrategian luo-
mista ja kehittdmista seka myynnin seurantaa ja analysointia. Myyntijohtajan tulee ana-
lysoida tietoa ja tehda tarkeita paatoksia, joiden avulla han saavuttaa maaratyt tavoitteet.
(Darmon 2007, 1)
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Myyntijohtajan taytyy motivoida myyjat tahtaamaan yhteiseen maaliin ja saavuttamaan
tavoitteet. Tahan vaaditaan todella ammattimaista johtajuutta. (Darmon 2007, 24.) Myyn-
tijohtaja on mukana budjetoinnissa, henkildstén hallinnassa ja yleisten ongelmien ratkai-
semisessa. Tiivistetysti johtaja paattaa mita taytyy tehda ja katsoo, etta asia tulee teh-
dyksi. (Tanner, Honeycatt & Erffmeyer 2014, 48)

Myyntijohtajan tulee ymmartad, mika on tarkeéda B2B-ostajille; miksi ja miten asiakkaat
ostavat jonkin tuotteen. Heidan pitaa pystya luomaan myyntistrategioita, joiden avulla he
paasevat lahemmaksi yrityksen tarkeimpia asiakkaita. Mitd paremmin yritys ymmartaa
asiakkaitaan ja mita luotettavamman suhteen yritys pystyy luomaan, sitéd paremmin yri-
tyksen myynti tulee onnistumaan. (Tanner, Honeycatt & Erffmeyer 2014, 92) Myyntijoh-
tajan taytyy ymmartaa asiakassuhteita ja ohjata myyijid tuottavampien asiakkaiden
luokse ja tehda paatdksia, mihin asiakkaisiin kaytetddn enemmaén aikaa ja lisaresurs-
seja, jotta voitaisiin tehda asiakassuhteista syvempia. (Tanner, Honeycatt & Erffmeyer
2014, 102.)

2.3.1 Hyvan myyntijohtamisen tunnuspiirteita

Kukaan ei synny valmiiksi myyntijohtajaksi, vaan myyntijohtajaksi tarvitaan paljon val-
mennusta. Myyntijohtajalla taytyy olla vahva johtajan luonne ja valmiiksi paljon tietoa ja
taitoa aiheesta. Esimerkiksi hyvista myyijista ei valttamatta kuitenkaan tule hyvia myynti-
johtajia. Myyntijohtajan taytyy analysoida dataa ja tuottaa siita valmista tietoa, minka
avulla tehda paatoksia. Myyntijohtajalla taytyy myds olla paljon kokemusta erilaisista
myyntitilanteista, jotta han voi ohjata muita. Myyntijohtajan tulee ymmartaa ja tuntea koko
myyntikoneiston toiminta, jotta han voi tehda paatoksia ja arvioida mité vaikutuksia ha-
nen tekemalldan paatoksella on. Hyva myyntijohtaja tuntee alansa hyvin ja on ajan ta-

salla alan vallitsevista trendeista. (Darmon 2007 ,139.)

Myyntijohtaja on tyontekija siind missa muutkin, mutta hanelta vaaditaan laaja kirjo mui-
takin tehtavia. Myyntijohtajan menestys riippuu paljon hanen alaistensa halusta tyosken-
nella yrityksessa ja kyvysta tehda tulosta. Sen lisaksi, ettd myyntijohtajan tulee johtaa ja
myyda, hanen taytyy myods vastata suunnittelusta, tavotteiden maarittelysta, rekrytoin-

nista, resurssien riittavyydesta, perehdyttamisesta ja kouluttamisesta. Myyntijohtajalla
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tulee olla jarjestelmallinen ja suunnittelmallinen luonne. Myyntijohtajan tulee pystya hah-
mottamaan isoja kokonaisuuksia eika keskittya pieniin asioihin. (Rubanovitsch & Aalto
2010, 25)

Modernin myyntijohtajan on oltava esimerkillinen ja johtaa omilla konkreettisilla toimil-
laan. Myyntijohtajan taytyy vaatia myyjiltaan oma-aloitteisuutta ja tarjota myyjille parhaat
valineet ja tuki myyntitydhon. Myyja ei ole yksin syypaa mahdolliseen tehottomuuteensa,
vaan myyntijohtajan on tehtava jatkuvasti toimenpiteitd motivaation yllapitamiseksi ja so-
pivien haasteiden kehittamiseksi. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 22)

Myyntijohtaja usein joutuu hakemaan oman motivaationsa peilista ja olla luonteeltaan
kova, jotta han jaksaa taistella kohti tavoitteita vaikeinakin aikoina. Hanen taytyy ansaita
alaistensa luottamus ja osallistua aktiivisesti myyntitydhon myos itse. Hanen taytyy sai-
lyttda oma luonteensa ja tapansa johtaa, silla jos myyntijohtaja alkaa muuntautumaan
likaa alaistensa haluamaksi, hanen tavoitteensa voi karata. Kun myyntijohtaja tuntee
alaisensa eli myyjansa ja ymmartaa heidat oman alansa asiantuntijoina, hénen on
helppo kdantya alaisen puoleen, kun han tarvitsee itse lisitietoa asiasta. Hyva myynti-
johtaja ei mydskaan pelkaé alaisiaan eiké pida heitéa uhkana, vaan on valmis yhdessa
heidan kanssaan ideoimaan uusia asioita ja toteuttamaan myds heidén ideoitaan. Hyviin
myyntijohtajan ominaisuuksiin kuuluu myds taito delegoida ty6tehtéavia ja vastuuta alai-
silleen, silla muuten johtaja saattaa uuvuttaa itsensa ja sen ansiosta koko tiiminsa. (Ru-
banovitsch & Aalto 2010, 26-27)

2.3.2 Miten myynnin johtamisen tulisi kehitty&a?

Koska liikke-elamé& on muuttunut, nykyaén ei valttamatta ole tarpeellista erotella myynnin
johtamista muusta johtamisesta. Myynnin, myynnin osaamisen ja myynnin johtamisen
kehittdminen on koko organisaation kehittamista, jolloin ei voida puhua vain myynnin
johtamisesta vaan yksinkertaisesti vain johtamisesta. Myynnin johtamisen ei tule keskit-
tya enda vain myynnin johtamiseen, vaan painottua myoés asiakkaan johtamiseen. (Ru-
banovitsch 2020, 09:00)

Varsinkin projektimyynnissa myyjan pitda omaksua vahvemmin asiantuntijarooli, jonka
avulla myyjat voivat auttaa paremmin asiakasta tekemaan oikeita ratkaisuja, ennemmin
kuin myyda vain tuotteita joissa on paras myyntikate. Toisin sanoen ilmi6ta voisi sanoa

valmentavaksi myynnin johtamiseksi (Rubanovitsch 2020, 81)
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Asiakaslahtoisen asiantuntijamyynnin avulla yrityksien vélille syntyy pitkaaikaisempia ja
parempia asiakassuhteita. Tama tarkoittaa sitd, ettd myyntiorganisaation tehtavana ei
ole enaa vain myyda, vaan ymmartaa asiakkaan liiketoimintaa ja auttaa asiakkaan pro-
sesseja, organisaatioita ja henkilostod kehittymaan olemalla heille asiantuntevana tu-
kena. (Rubanovitsch 2020, 02:40)

Tulevaisuudessa kilpailukyvyn yllapitdminen ja kasvattaminen vaatii, etta liketoiminnan
strategian ytimessa ei ole vain digitalisoituminen, vaan olemassa olevan liiketoiminta-
mallin distruptointi eli toisin sanoen vakiintuneiden toimintamallien haastaminen ja muut-
taminen. Jotta tama saavutettaisiin, vaatii se modernilta johtajalta innovaatioita ja mark-
kinoiden seka asiakkaiden parempaa ymmartamista seké joustavaa teknologian hyddyn-
tamista. (Rubanovitsch 2020, 35.) Koska asiakasrajapinta muuttuu jatkuvasti, on menes-

tyvan myyntijohtajan siirryttdva muutosjohtamisesta muutoksessa johtamiseen.

Modernissa yrityksessa myyntijohtaminen johtaa koko yritysta ja myyntijohtaja on isossa
roolissa. Myyntijohtaja vastaa suoraan, tuloksesta ja toimitusjohtajan tehtava on varmis-
taa, ettd myyntijohtajalla on tarvittavat resurssit tydstaan selviamiseen. (Rubanovitsch &
Aalto 2010, 29)

Tulevaisuuden myyntijohtamisessa kaiken keskidssa on asiakaslahtoisyys. Koko orga-
nisaatio on muokattava palvelemaan asiakasta. Asiakas ei nde eikéd hanen kuulukkaan
nahda yrityksen eri osastojen toimintaa. Jos tapahtuu virhe ja aletaan syyttamaan yrityk-
sen eri osastoja, asiakkaan luottamus yritykseen heikkenee. Yrityksessa myyntijohtajan
onkin ratkaistava mahdolliset ongelmat ja tehda prosesseista toimivia. Asiakas nakee
aina vain myyntiorganisaation kasvot. Myyntiorganisaatio kantaa vastuun huonosta pal-

velusta, oli se heidéan syy tai ei. (Rubanovitsch & Aalto 2010, 32-33)
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3 MYYNTI RAKENNUSALALLA

B2B-myynti on rakennusalalla usein hyvin projektiluontoista. Projektiluontoisuus tarkoit-
taa sita, ettd projekti alkaa suunnittelusta ja tyd paattyy siihen, kun kohde valmistuu.
Tassa luvussa kerromme myynnista ja myyntiprosessista rakennusalalla. Avaamme
myyntiprosessia toimeksiantavassa yrityksessa ja perehdymme projektimyyntiin ja sen

sidosryhmiin.

3.1 Myyntiprosessi rakennusalalla

B2B-myynnissa prosessi alkaa juuri siitd, ettéd myyntityd aloitetaan arkkitehdeista ja hei-
dan kanssaan méaaritetéd&n tuotteet, jotka arkkitehti sitten hyvéksyttaa loppuasiakkaalla.
Taman jalkeen projektin vastaava rakennusurakoitsija aloittaa tarjouskilpailun tuotteista
ja aliurakoinnista. Myyjan on todella tarkeaa pysya ketjun mukana koko projektin ajan ja
auttaa asiantuntemuksellaan asiakkaita. Myyjalla on yhdessa projektissa tarke&aéa olla
useita yhteyshenkil6itd, ja jokaiseen toimijaan on tarked pystyd pitdmaan yhteytta ja
tehda myyntity6ta. Talla pystytddn minimoimaan mahdollisuus, etté tuote vaihtuu mat-

kalla jonkun toisen toimesta.

Myynninmurtajat kirjassa painotetaan, ettd myyijilla on liilan usein vain yksi yhteishenkilo
asiakasyrityksessa tai projektissa. Tarkeaa on, ettda myyjalla olisi useita yhteyshenkil6ita
yrityksessa, jolloin ei ole niin isoa riskia, vaikka yhteyshenkil vaihtaisi paikkaa tai tapah-
tuisi jotain, milla yhteys menetetdan. Jokaiselta vaikutustasolta pitéisi olla oma yhteys-
henkild. Asiakasorganisaatioissa on yleensa nelja yhteyshenkilttyyppia, joita ovat hy-
vaksyja, paattaja, vaikuttaja ja kayttajat tai tekijat. (Hakala & Michelsson 2009,152.) Poh-
jois-amerikkalaisessa tutkimuksessa huomataan, etta yleensa myyja tavoittaa vain puo-
let tai vdhemman yrityksen paattajista, pohjoismaissa vield tuotakin vahemman. (Hakala
& Michelsson 2009, 105-106.)

Useamman yhteyshenkilon lisdksi on todella tarkedd, ettd myyntiorganisaatio ja myyja
pitaa jatkuvasti yhteytta asiakkaisiinsa. On tutkittu, etté asiakkaan kanssa olisi hyva olla
kasvotusten 1,5 kuukauden valein eli 7 kertaa vuodessa. (Hakala & Michelsson 2009
152.)
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Kuvio projektin osapuolista 1

Rakennusalan projektin osapuolia selkeyttddkseemme olemme tehneet hyvin karkean
ja yksinkertaistetun kaavion siita, miten projektin eri osapuolet linkittyvat toisiinsa. Ku-
vaajasta huomaamme, etta tavarantoimittaja, eli tdssa tapauksessa Vehoniemen Laat-
tamyymala, on yhteydessa jokaiseen projektin osapuoleen. Puolestaan esimerkiksi ura-
koitsijat ja tehtaat eivat keskustele keskendan. Tavarantoimittaja on avainasemassa asi-
antuntijan roolissa, jossa yrityksen myyijien tulee ymmartaa jokaisen projektin osapuolen
liketoimintaa. T&ma& onkin erittain vaativaa pitkissa projekteissa, silla yrityksen tulee pys-

tya yllapitamaéan asiakassuhdetta jokaiseen sidosryhmaan koko projektin ajan.

3.2 Myyntiprosessi toimeksiantavassa yrityksessa

Vehoniemen Laattamyymalalla on useita eri asiakassegmentteja, silla yritys toimii niin
yksityisella kuin B2B-puolella. Yrityspuolella on my6s useita asiakasryhmia. Tasséa opin-

naytetydssa pureudutaan B2B-puoleen ja erityisesti projektimyynnin osioon. Kuten mai-
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nitsimmekin, rakennusalalla myynti on usein projektiluontoista. Yleisimmissa projek-
teissa myyntityd alkaa jo arkkitehdeista ja jatkuu aina viimeisiin neuvotteluihin rakennus-

likkeiden kanssa.

Myyntiprosessit voivat kestaa jopa monia vuosia, silla suunnittelun alusta projektin p&aa-
tokseen monesti voi menna paljon aikaa. Yleisin syy siihen, ettd myyja menettaa asiak-
kaan on se, ettd asiakassuhteen hoito unohtuu tai jaa. Tutkimuksen mukaan jopa 68%
asiakkaan menetyksista johtuu siita, etta jalkimarkkinointi ja asiakassuhde unohdetaan.
(Hakala, Michellsson, 2009,159) Usein pitkissa projekteissa on haasteena, etta myyja
pystyy pysymaan useassa projektissa ajan tasalla, vaikka projektit menisivat valilla jaihin

ja jatkuisivat taas myéhemmin.

Yhdessa projektissa on usein monta eri tahoa mukana arkkitehdeista rakennusliikkeisiin
ja asiakkaaseen, joka projektin on tilannut. Nykypaivana monissa projekteissa kaytetaan
niin sanotusti katalogin ulkopuolisia tuotteita, eli esimerkiksi leikataan laattoja erikoisko-
koihin tai muotoihin. Tassa myyjan tehtava korostuu ja on tarkeaa informoida asiakkaita
siitéd mitka ratkaisut ovat mahdollisia ja mihin taytyy keksia vaihtoehtoinen ratkaisu. Ta-
man takia myyjan on tarkeaa olla enemmankin asiantuntija kuin perinteinen myyja joka
tuputtaa valmista tuotettaan. Myyjan on pystyttdva auttamaan parhaansa mukaan tar-

joamaan parhaat mahdolliset ratkaisut kyseiseen kohteeseen.
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4 B2B-MYYNNIN JOHTAMISEN KEHITTAMINEN

4.1 Toimeksiantajan esittely

Opinnaytetydn toimeksiantajana toimii Vehoniemen Laattamyymala Oy, joka on keraa-
misten laattojen ja laatoitustuotteiden maahantuoja. Vehoniemen on perustettu jo
vuonna 1972 ja talla hetkella yrityksessa vaikuttaa jo kolmas sukupolvi. Aikaisemmin
Vehoniemen Sora Oy:né tunnettu yritys on vakiinnuttanut paikkansa keraamisten laatto-

jen maahantuojana.

Yritys on siirtynyt vuonna 1992 keraamisten laattojen maahantuontiin. Yrityksen toimisto,
kivijalkamyymala ja varasto sijaitsee Kangasalla Pirkanmaalla, mutta toimii ympari Suo-
mea jalleenmyyjien ja projektimyynnin avulla. Yritys palvelee yksityis- ja yritysasiakkaita
ympari Suomen, mutta tdssa opinnaytetytssa keskitytdan padosin B2B-myynnin aluee-
seen. Yritys maahantuo keraamisia laattoja Italiasta, Saksasta ja Espanjasta, minka an-

siosta Vehoniemella on yksi laajimmista keraamisten laattojen valikoimasta Suomessa.

Yrityksen liikevaihdosta merkittava osuus koostuu B2B-myynnista jalleenmyyjien ja pro-
jektien johdosta. Projektimyynti on tarkea osa yrityksen toimintaa ja siihen yritys panos-
taakin paljon. Yritys on alallaan vanha ja luotettava tekija. Referensseja yrityksella on
aina Dubain Burj Al Arab loistohotellista Tampereen Koskikeskukseen. (Vehoniemen

Laattamyymala, 2020)

4.2 Myynnin nykytila

Yrityksessa tydskentelee myynnin parissa yhteensa 5 myyjaa, joista kaksi painottuu sel-
vasti enemman B2B-myynnin puolelle ja kolme muuta palvelevat seka kuluttaja- etta yri-
tysasiakkaita. Myyjat ovat alansa ammattilaisia ja heilla on vankka ammattitaito alan tuot-
teista. Yrityksen kaikki myyjat omasta painotuksestaan huolimatta palvelevat kuitenkin
myds niin kuluttajia kuin yritysasiakkaita, silla pienella henkilokunnalla yhteistyolla paas-
td&n luomaan parhaita asiakaskokemuksia. Vehoniemen Laattamyymalén asiakasryh-
mMi& on useita ja ne ovat erittain laajoja, jonka ansiosta yhteydenpito kaikkiin asiakkaisiin
on valilla haastavaa. Yrityksen asiakasryhmia ovat esimerkiksi rakennusliikkeet, arkki-
tehdit, telakat, jalleenmyyijat, kiinteistosijoittajat ja kuluttaja-asiakkaat. Nama kaikki eri

ryhmat vaativat jatkuvaa ja aktiivista asiakassuhteiden hoitoa. Yrityksella on kaytossaan
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CRM-jarjestelmd, joka on hieman vanhentunut ja josta puuttuu mielestamme tarkeita
ominaisuuksia. Vehoniemen Laattamyymala on vakavarainen yritys, jonka ansiosta se

on luotettava kumppani asiakkailleen ja pystyy aina tarjoamaan Kilpailukykyiset hinnat.

4.3 Yrityksen visio ja tulevaisuuden haasteet

Vehoniemen Laattamyymalan visio on olla tulevaisuudessa Suomen yksi johtavia keraa-
misten laattojen maahantuogjia ja jalleenmyyjia. Tulevaisuudessa yrityksen tavoitteissa
on saada enemman ja enemman jalansijaa niin B2B- kuin kuluttajamyynnissa. Tata ta-
voitetta tukee ammattitaitoinen henkilokunta ja erittéin hyvéat ja laadukkaat tuotteet. Yri-
tyksen kehityksen kannalta on erittdin tarke&& tarjota loistavia asiakaskokemuksia ja
pystya tarjpamaan ratkaisut kaikkiin alan tarpeisiin. TAssa myynninjohtamisella on tarkea
rooli ja sen kehitykseen panostetaan.

Tulevaisuuden haasteina tulee olemaan nettikaupat ja niiden kanssa kilpailu, silla tavoin
ettd yritys pystyy jatkossakin kehittamaan ja kasvattamaan jalleenmyyntiverkostoaan ja
pitamaan kivijalkamyymaléan isona osana paivittaista toimintaa. Yrityksen tavoitteena on
olla myos yksi johtavia keraamisten laattojen myyjia myos netissa. Myynninjohtamisella
pystytddn ohjaamaan henkilokunta tuottamaan jatkossa loistavia asiakaskokemuksia.
Myos ekologisuus ja vastuullinen toiminta tulevat olemaan tarkeitd kulmakivia toimin-
nalle, ja jo talla hetkella suurin osa Vehoniemen maahantuomista tuotteista on ekologi-

simpia mahdollisia alansa tuotteita.

4.4 Opinnaytetydn tavoitteet

Opinnaytetytn tavoitteena on auttaa yritysta tunnistamaan, miten myynnin tulisi muuttua
maailman mukana, jotta niin yritysasiakkaiden kuin yksityisasiakkaidenkin tarpeet saa-
daan taytettya jatkossa. Vehoniemen Laattamyymalalle palvelu on aina ollut ylpeyden
aihe ja tarkeda on, ettd pystymme tuottamaan asiakkaillemme parhaan mahdollisen

asiakaskokemuksen.

Taman opinnaytetytn tarkoitus on selvittaa miten myyntia tulisi johtaa ja mitd mahdolli-

sesti yritys voisi muuttaa, jotta asiakkaiden yha yksil6llisimmatkin tarpeet saadaan kar-
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toitettua ja taytettya asiantuntevalla myynnilla. Tiedostamme, ettda muutos lahtee myyn-
ninjohtamisesta ja siksi lahdemme tutkimaan toimeksiantavan yrityksen vahvuuksia ja

parannuskohtia SWOT-analyysin avulla.

Projekteissa tuotteet ovat valilla vaihtuneet tavallisista katalogituotteista yksiloityihin,
mink& ansiosta myyjan on hyvin tarkeaa pysya projektin mukana asiantuntijana ja par-
haimmalla mahdollisella tavalla toimimaan linkkiné tehtaan ja asiakkaan valilla, jotta val-
tytddn maadrittelemasta tuotteita, jotka eivat ole mahdollisia. Téahan kaikkeen vaikuttaa
myynnin johtaminen, silla oikeanlaisella johtamisella ndméa pystytaan kehittamaan koko
myyntiprosessia. Vehoniemen Laattamyymala toimii useiden eri asiakasryhmien kanssa,
mutta tassa opinnaytetydssa keskitymme B2B-myyntiin ja erityisesti B2B-projektimyyn-

tiin.

Opinnaytetydssa myynninjohtamista tutkitaan SWOT-analyysin avulla ja pyritdén [6yta-
maan niita asioita, joiden avulla yritys voi parantaa myynnin johtamista, kehittaa toimin-

taansa ja lisata myyntia.

4.5 Mik& on SWOT-analyysi?

Tassa opinnaytetydssa kehitystytn apuna kaytetaan SWOT-analyysid. SWOT-analyysi
on erittdin suosittu analyysitytkalu. Sen tarkoituksena on tunnistaa yrityksen vahvuudet,
heikkoudet, uhat ja mahdollisuudet. SWOT-analyysissa ndma keratdan nelisarakkaiseen
taulukkoon. Analyysissé asiaa tarkastellaan siséisten ja ulkoisten tekijoiden valossa. Ta-
man menetelman avulla on helpompi tehda johtopaatoksia tutkittavasta asiasta ja tehda
vaadittavia toimenpiteita. Jotta voitaisiin tehd& onnistunut analyysi, on yrityksen toiminta
tunnettava hyvin ja tutkittava sitda monipuolisesti. SWOT-analyysin tarkoituksena on I6y-
taa vahvuudet ja mahdollisuudet ja varmistaa, ettd niita hyddynnetddn, seka havaita

my0s heikkoudet ja uhat, joista tulisi pyrkia eroon tai joita tulisi kehittaa. (OAMK, 2019)
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4.6 Vehoniemen Laattamyymalan myynnin SWOT-analyysi

Tassa kappaleessa kasitellaan osio kerrallaan Vehoniemen Laattamyymaldn SWOT-
analyysi. Erottelemme siis yrityksen vahvuudet, heikkoudet, uhat ja mahdollisuudet. Nai-
den perusteella pystymme tekemaan johtopaatoksia siitd, miten kehittaa yrityksen myyn-

ninjohtamista.

Vahvuudet

Vehoniemen Laattamyymalan yksi vahvuuksista on yrityksen ja henkiloston pitk& asian-
tuntemus alalta. Henkilokunnan ammattitaitoisuuden ja asiakaslahtoisyyden avulla yritys
pystyy tarjoamaan asiakkailleen loistavat ratkaisut jokaiseen tarpeeseen. Yritys on
vanha jo kolmannessa sukupolvessa oleva yritys, jolla on vahvat ja vakavaraiset pohjat
toimia alallaan. Taméan ansiosta yrityksell&a on myds erittéin luotettava maine alallaan ja
asiakkaiden keskuudessa. Yritys pystyy toimimaan ammattitaitoisesti niin yksityis- kuin
ammattiasiakkaiden kanssa ja yrityksella on lukuisia laadukkaita referensseja.

Yksi vahvuus on myds erittdin iso ja nayttava myyntindyttely Pirkanmaalla Kangasalla.
Tama premium-tason showroom luo asiakkaille hyvét olosuhteet tutustua tuotteisiin ja
nahda laattamallit paikan paalla. Yrityksen ehdoton vahvuus on yksi Suomen laajimmista
keraamisten laattojen mallistoista, joista l0ytyy aina laatat projektiin kuin projektiin. Yri-

tyksella on myos Pirkanmaan laajin ja kattavin keraamisten laattojen varasto.

Vehoniemen Laattamyymalalla on oman myymalan lisdksi vahva jalleenmyyjien ver-
kosto Suomessa. Yrityksen toimitusajat tilaustuotteille ovat myds Suomen nopeimpia,
joten projekteissa toimitusajat eivét ole ongelma. Yksi vahvuus on myds yrityksen pitkat
ja laheiset suhteet suoraan tehtaisiin. Tama on erittain tarkead, jotta pystytdén tarjoa-
maan ratkaisut myos erittdin haastaviin kohteisiin, joihin tuotteita voidaan joutua leikkaut-
tamaan erikoiskokoihin. Pitkat suhteet tehtaisiin takaa myds sen, etta jatkossakin yritys
pystyy tarjoamaan hinnoiltaan kilpailukykyisimmat ja laadukkaimmat tuotteet B2B- ja ku-

luttajakaupan puolella.
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Heikkoudet

Pienena yrityksend Vehoniemen Laattamyymalalla on pieni markkinointibudjetti, jonka
vuoksi vaarana on jaada isojen rautakauppojen varjoon nakyvyydeltaan. Yritys toimii ja
toimittaa tavaraa ympari Suomea, mutta toimipaikkoja on vain yksi Tampereen kupeessa
Kangasalla. Tama hankaloittaa muiden paikkakuntien ammattiasiakkaiden palvelua, silla

he eivat valttamatta aina paase paikalle katsomaan malleja.

Yritys toimittaa mallipalat aina asiakkailleen, mutta kaikesta ei pystytd mallipaloja lahet-
tamaan samalla kertaa ja tietokoneen naytolta laattojen savyt on vaikea saada oikein.
Yrityksen internetsivuilta ei mydsk&aan suoraan l6ydy koko valikoimaa, mikd on selva
heikkous. Vehoniemen Laattamyymal&n tarjonta on erittdin laaja ja sen takia myyjien on
valilla vaikea muistaa kaikkia tuotteita, joten joskus tamén takia saattaa jaada oikea tuote
[6ytymattd. Pienella henkilékunnalla erittain laajat ja erilaiset asiakasryhmaét ovat vaikea
pitdd aina ajantasalla uutuuksista ja asiakassuhteiden yllapito kaikkiin sidosryhmiin on

haastavaa.

Mahdollisuudet

Yrityksen vakavarainen talouspohja, erittéain laadukkaat tuotemerkit ja laaja valikoima
mahdollistavat hyvat evaat kasvuun. Yrityksen usko tulevaan on erittain vahva ja paikal-
linen tunnettavuus hyva. Myds Pirkanmaan kasvu kasvattaa koko ajan asiakasryhmia
lisda ja luo uusia mahdollisuuksia. Yrityksen kehittdminen internetissa, esimerkiksi tyon
alla oleva laattavalikoima ja verkkokauppa, tuovat uusia mahdollisuuksia ja tapoja pal-
vella asiakkaita ympari maata. Hyvalla CRM-jarjestelmalla pystytaan helpottamaan huo-
mattavasti asiakassuhteiden yllapitoa ja tehda myyntitydsté entistd organisoidumpaa.

Uhat

Uhkia alalla ovat rautakauppojen lisdantynyt panostus keraamisten laattojen valikoimaan
ja ulkomaiset nettikaupat, jotka ovat jo usealla alalla vahentéanyt kivijalkakauppojen
myyntia. Toki keraamisten laattojen alalla tasta ei valttamatta koskaan tule ongelma, silla

tuotteet taytyy usein nahdéa paikan péalla ennen ostopaatosta.
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4.7 Johtopaatdokset SWOT-analyysista

SWOT-analyysin ja teoriaosuuden avulla tunnistimme mahdollisia kehityskohtia yrityk-
sen toimintaa tehostaaksemme. Huomasimme, etta yrityksella on paljon vahvuuksia, joi-
den ansiosta yrityksen kasvu on jatkossakin mahdollista ja muutamilla kehitysideoilla
myynninjohtaminen on yksinkertaisempaa. Yrityksen vahvuuksia ovatkin uniikki myynti-
nayttely Kangasalla ja ammattitaitoinen henkilokunta. Vehoniemen Laattamyymalan

vahva talouspohja luo my6s hyvéat perusteet kasvulle.

Pienen markkinointibudijetin johdosta yrityksen myynnin ja markkinoinnin on tarkea pe-
lata yhteen ja tehda yhteisty6ta. Markkinoinnin tehtavana on herattaa asiakkaan kiinnos-
tus tuotteita ja yritysta kohtaan, jolloin myyjat saavat lampimia liideja, kun asiakas on jo
valmiiksi kiinnostunut tuotteista. Nain myyjien ei tarvitse aloittaa myymista aivan pohjalta,
vaan asiakkaalla on mahdollisesti valmiiksi kiinnostuksen kohde, josta myyjan on hel-

pompi lahtea liikkeelle.

Mielestamme yrityksen olisikin kannattavaa julkaista esimerkiksi opetusvideoita tai kiin-
nostavaa tietoa ja kevyita artikkeleita tuotteistaan, jotta asiakkaat I6ytaisivat helposti. Ta-
man tarkoituksena ei ole suoranaisesti se, etta asiakas etsisi itse tietoa esimerkiksi mar-
morilaattojen valmistuksesta ja l6ytaisi sen laattamyymalan verkkosivuilta. Vaan yrityk-
sen tuottaessa asiaan liittyvaa sisaltdoa, asiakas saattaa yksinkertaisempia asioita, kuten
marmorilaattaa googlettamalla térmata useissa eri kanavissa juuri kyseisen laattamyy-
malan videoon tai artikkeliin asiasta. Tama ohjaa asiakkaan yrityksen sivuille tai nostat-

taa kiinnostusta asiantuntijayritysta kohtaan.

Vehoniemen Laattamyymala on Pirkanmaan ainut paikallinen keraamisten laattojen
myyntinayttely, joten myos sitd kannattaa hyodyntaa enemman markkinoinnissa esimer-
kiksi videoiden tai esimerkkikuvien avulla. Markkinointi olisi mahdollista saada myyntia
enemman tukevaksi tuomalla yrityksen laaja laattavalikoima Vehoniemen Laattamyyma-

lan omille internetsivuille.

Kun koko valikoima olisi yrityksen nettisivuilla, tukisi se yrityksen toimintaa niin kuluttaja-
kuin B2B-kaupan osalla. Talla saataisiin tuettua yrityksen jalleenmyyjia ja arkkitehteja,
silla he pystyisivat tutkimaan valikoimaa yrityksen sivuilta ja arkkitehdit voisi tilata malli-
paloja. TAman ansiosta arkkitehdit ja suunnittelijat p&aasisivat itsenaisesti I6ytamaan hel-

posti mieluisia tuotteita yrityksen sivuilta itse. T&ma toisi varmasti uusia asiakkaita, silla
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talla hetkella yrityksen laajan ja korkealaatuisen valikoiman voi l6ytéda vain tulemalla myy-

malaan paikalle.

Jos valikoima olisi internetissa, yrityksen toiminta ympéri Suomea helpottuisi huomatta-
vasti. Mikali tuotevalikoima olisi internetissé, se madaltaisi asiakkaiden kynnysta ottaa
yhteytta erilaisten verkossa tapahtuvien yhteydenottomahdollisuuksien mydéta ja tuoda
nain myyjille enemman liildeja ja myynnin mahdollisuuksia. Nykypdaivana osa asiakkaista
haluaa tutustua hyvin pitkéalti omatoimisesti yrityksien valikoimiin, ja tama olisikin tehtava
helpommaksi asiakkaille. Jos tuotevalikoima olisi helposti I6ydettavissa yrityksen nettisi-
vuilta, ihmiset pystyisivat itse tutustumaan tarjontaan seka suorittamaan halutessaan

koko ostoprosessin digitaalisesti ilman lahikontaktia myyjaan.

Yrityksessa tulisi pitada enemman myyntipalavereita, joiden avulla pystyttaisiin pitamaan
henkildkunta aina ajan tasalla uutuuksista ja laajasta valikoimasta. Myyntipalavereissa
johdon olisi hyva jakaa viikon tavoitteet ja tarkastaa kaynnissé olevien projektien tilanne
varmistaakseen, etta kaikki tietavat miten projektit etenevat, ja etta tarvitaanko projektien
hallinnassa tukea. Kun kaikki projektit kaydaan saanndllisesti lapi, asiakassuhteiden yl-
lapito helpottuu eivatka rauhallisimmatkaan projektit jaa huomioimatta ja mahdolliset on-

gelmakohdat eivat hidasta projektin etenemista.

Asiakassuhteiden yllapito onkin tarkeimpia tehtavia myyjille ja heidan tulee pysyéa asian-
tuntevana tukena lapi projektin kehityksen. Vehoniemen Laattamyymalalla on erittain
useita ja laajoja asiakasryhmia, joiden asiakassuhteiden hoito voi olla valilla haastavaa
pienella henkilokunnalla. Rohkaisemme yritysta investoimaan tehokkaaseen CRM-jar-
jestelméan, jonka avulla asiakassuhteiden yllapito helpottuisi ja tiedot olisivat kaikkien
myyjien saatavilla ja kaytettavissa. Nain minimoitaisiin riskit, joiden takia asiakkaita me-
netettaisiin unohduksen johdosta. Niin kuin aiemmin mainitsimme, suurin syy asiakkuuk-
sien menettamiseen on asiakassuhteen yllapidon unohtaminen. Oikeanlaisella CRM-jar-
jestelmalla yritys pystyisikin tehostamaan asiakkuuksien hallintaa ja ndin tehostamaan
myyjien ajankaytt0d ja ohjaamaan heitd. CRM-jarjestelma auttaisi myos kaikkia pysy-
maan mukana hitaamminkin etenevissa projekteissa. Oikea CRM-jarjestelma tukisi
my@s strategista myynnin johtamista, silla sen avulla asiakkaista voitaisiin kerata erilaisia
tietoja, joiden avulla myynnin johtaja pystyisi ohjaamaan myyjia ja tehostamaan asiakas-

suhteita seka kohdentamaan markkinointia.

Uskommekin, etta tallaisilla toimenpiteilla yritys pystyisi kehittdmaan toimintaansa ja kas-

vattamaan liikevaihtoaan sekd saamaan enemman jalansijaa alallaan. Vanhollisella
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alalla on varmasti tilaa hyvin toimiville ja moderneille erikoisliikkeille. Tasta syysta yrityk-
sen olisikin hyvéa hypata digitalisaation mukaan ja lahte& rohkeasti modernisoimaan toi-

mintaansa.

4.7.1 Myynnin ja markkinoinnin yhteispeli

Kuten aikaisemmin totesimme, markkinointi ja myynti tulisi saada pelaamaan yhteen jat-
kuvasti. Nykyaan markkinoinnin tulisikin keskittya toimimaan myynnin kanssa yhteis-
tydssa niin, ettd markkinoinnin avulla myyjille saadaan suoraa asiakasliideja, joista myy-
jat voivat alkaa jalostamaan kauppaa. Toisinpéin taas myyjat pystyvéat antamaan mark-
kinoinnille vinkkej&, mita asiakkaat useimmiten kysyvét tai etsivat. Taméan avulla markki-
nointi pystyy tuottamaan sisaltda joka kiinnostaa asiakkaita. Markkinoinnin tulisikin tuot-
taa relevanttia sisdltéd, mika korostaa yrityksen ammattitaitoisuutta. Kun markkinoinnin
siséltd on relevanttia, se tuo asiakkaita yrityksen internetsivuille ja sosiaaliseen mediaan,
joissa tulisikin olla paljon mahdollisuuksia asiakkailla jattaéa yhteydenottopyyntoja yrityk-
selle. Tahan yhtena ratkaisuna tulee olemaan se, etta yritys vie mallistonsa nettiin, jossa
asiakas voi itse halutessaan tutkailla yrityksen valikoimaa ja jattéaa tarjouspyynnon myy-
jille. Tama tukee myos sita ajatusta, ettd yrityksen on oltava asiakkaan tavoitettavissa

ympari vuorokauden.

Myynnin johdolta tulee tulla selkeét linjaukset mihin markkinointia aletaan suuntaamaan,
jotta se toimii myynnin kanssa yhteistydssa parhaimmalla mahdollisella tavalla. Myynnin
johdon onkin tarkeaa pitdad yhteispalavereita molempien sek& markkinoinnin ettd myyn-

nin henkiloston kanssa, jotta kaikki ovat ajan tasalla tarjouksista ja uusista toimenpiteista.

Kun liideja alkaa tulemaan internetin kautta, niin niista pystyy tarkastelemaan minkéalaisia
tuotteita on kyselty tai minkélaisia asioita asiakkaat etsivat omatoimisesti internetista.

Tama auttaa puolestaan kohdentamaan markkinointia tehokkaammin.

4.7.2 CRM-jarjestelma

Myyntiorganisaation, niin kuin Vehoniemen Laattamyymalan tulisi panostaa erittain toi-
mivaan CRM-jarjestelméan. CRM-jarjestelmé on asiakkuuksien hallintaan tarkoitettu so-
vellus, jonka avulla asiakkuudet pysyvat hallinnassa, koska kayttajat voivat tehda itsel-

leen muistutuksia ja merkint6ja asiakkaista.
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CRM-jarjestelman tulisi olla helppokayttdinen ja mahdollisimman kayttajaystavallinen,
jotta sita kaytettaisiin tarvittavalla tavalla. Kalleimmatkaan CRM-jarjestelmat eivat toimi,
jos niita ei kayteta aktiivisesti. Myynnin johdon tehtavana on valita juuri oikeanlainen jar-
jestelma palvelemaan juuri Vehoniemen Laattamyymalan tarpeita ja kouluttamaan hen-
kilokunta kayttamaan jarjestelmaa oikein. CRM-jarjestelman avulla yrityksen pienesta
henkildkunnasta saataisiin enemman irti. CRM-jarjestelma tekee asiakkuuksien hallin-
nasta helpompaa ja sen avulla pystytdan minimoimaan riski asiakkaan unohtamisesta.
CRM-jarjestelmé helpottaa my6s loma-aikoja tai jos myyja on tydmatkalla, silla sielté toi-
nen myyja loytaa asiakkaan tapahtumat ja mita on sovittu ja myyjan on helppo ottaa
koppi kollegansa tyosta ja jatkaa siitd mihin kollega jai.

Varsinkin rakennusalalla, kun projektit ovat valilla useita vuosia kestavia, CRM-jarjestel-
malla saataisiin siirrettya tarvittavat tiedot yhteen paikkaan, ettei myyjien tarvitse muistaa
aivan kaikkea. Jarjestelma myos muistuttaa tasaisin valiajoin, kun on syyta olla asiak-
kaaseen yhteydessa. Talldiset pienet asiat ovat erittain térkeita, kun tarkoituksena on
luoda parhaita mahdollisia asiakaskokemuksia ja pitkid asiakassuhteita.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Aleksi Mesiranta, Santtu Kalatie



25

5 LOPUKSI

Myynnin johtamisen tarkoituksena ei nykypaivana ole enaa johtaa vain myyijia, vaan
koska yrityksissa kaikki liittyy myyntiin ja kaikki myyvat, niin voimme puhua ihmisten joh-
tamisesta. Ei tarvitse erotella esimerkiksi markkinointia ja myyntia tai myymalassa asioi-
vaa asiakasta yrityksen sivuilla olevasta asiakkaasta. Kaikki toimenpiteet ovat myyntia
ja siksi haluamme koota kaiken yhteen. Yrityksen tulee keskittya jatkossa asiakaslahtoi-
syyteen ja kehittdmaan yritysta asiakkaiden vaatimusten ymparille. Yrityksen on tarkeaa
keskittya myds digitaalisaation mukana pysymiseen ja siirtyd vahvemmin internettiin,
koska sielta ne asiakkaat 106ytyvat. Digitalisaation avulla pystytddn myynnin lisd&misen
liséksi myds tukemaan kivijalkamyymalan toimintaan. Kun yritys panostaa markkinoinnin
ja myynnin yhteistyéhon, saa yritys luotua asiakkaille enemman arvoa ja parannettua
asiakaskokemuksia. Yritysten taytyy olla asiakkaiden tavoitettavissa silloin kun asiakkaat
itse haluavat ja tata on mahdollista helpottaa oikein kohdennetulla markkinoinnilla ja hy-

vill& nettisivuilla.

Tyon tavoitteena oli I6ytaa kehitys ideoita myynnin johtamiseen ja myyntiin. Osallistavan
havainnoinnin, teorian ja SWOT-analyysin avulla I16ysimme kehitys ideoita yrityksen toi-
mintaan. Yrityksen tulee kehittdd markkinoinnin ja myynnin yhteispelia. Yrityksen tulee
my0s ottaa kayttoon kehittyneemmaéat CRM-jarjestelmat, joiden avulla asiakkuuksien hal-
linta helpottuu ja selkeytyy. Opinnaytety6 toi yritykselle paljon uutta tietoa modernista
myynnin johtamisesta ja myynnista, seka kuinka hyddyntéaa digitalisaatiota sek& myynnin
johtamisessa etta perinteisessa myynnissd. Koska halusimme keskittyd nimenomaan
toimeksiantavan yrityksen kehityskohtiin, koimme ettd SWOT-analyysi tukisi kehityskoh-
tien 10yt6a parhaiten. Mietimme my6s muita tutkimusmenetelmi&, mutta halusimme kes-
kittyd toimeksiantavaan yritykseen ja saimmekin ajatuksia SWOT-analyysiin seka yrityk-
sen sisaltd, ettd ulkopuoliselta taholta. Siksi mielestamme tydssa kaytetyt menetelmét
olivat hyvinkin toimivia kehitystydkaluja vastauksien loytamiseksi opinndytetyon tavoit-

teisiin.

Opinnaytetyota esittdessa toimeksiantava yritys paatti, etta yritys tulee ottamaan kayt-
t6on kehittyneemman CRM-jarjestelmén, jonka avulla asiakkuuksia saadaan hoidettua
tehokkaammin. CRM-jarjestelmén ansiosta myynninjohtaminen tehostuu ja toiminnasta
saadaan organisoidumpaa ja tehokkaampaa. Naiden avulla on helpompaa luoda kesta-

via asiakassuhteita. Yritys aikoo lahiaikoina tuoda laattavalikoiman internetsivuilleen,
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jonka avulla markkinoinnista saadaan tehokkaampaa ja asiakaskokemukset paranee.
Markkinointi pystyy automatisoimaan liidien hankkimista laattamalliston avulla, silla asi-
akkaat voivat pyytaa suoraan sielta tarjouksia mielenkiintoisista tuotteista. Asiakkaat
paasevat myos taman avulla helpommin omatoimisesti tutustumaan yrityksen laajaan

valikoimaan.

Myyntiorganisaatio yrityksen onkin tarkeaa lahted johtamaan koko yritystd myynninjoh-
tamisen nakokulmasta ja liittdd markkinointi toimimaan myynnin tukena. Myynninjohta-

misella tuleekin tulevaisuudessa olemaan viela entista isompi rooli yritysten toiminnassa.

Uskomme, ettd tdman opinnaytetyodn kirjoittaminen ja tutkiminen on tuonut meille paljon
tietotaitoa modernista myynnista ja myynnin johtamisesta. Uskomme myos, ettd tdméa
kehitys tulee vaikuttamaan meidan paivittaiseen tytskentelyyn, seka myds toimeksian-
tavan yrityksen kehitykseen. Myynnin johtaminen on luonnollisesti jatkuva prosessi kai-
kissa organisaatioissa, jonka takia uskomme, etté jatkotutkimus tulee ajankohtaiseksi ja

tarpeeseen mydhemmalla ajalla.

Jatkotutkimusaiheena suunnittelimme yhdessa yrityksen kanssa, etta voisimme mahdol-
lisesti esimerkiksi vuoden péaasta tutkia miten kayttéon otetut keinot ovat kaytannossa

vaikuttaneet yrityksen toimintaan ja ovatko ne tuoneet apuja myynnin johtamisessa.
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