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Myynnin edistaminen strategisen johtamisen avulla

Opinnaytetyon paatavoitteena oli selvittaa keinoja myynnin edistamiseksi
strategisen johtamisen avulla. Strategiatyd on oleellinen osa yrityksen
liketoiminnan parantamista, silla ilman sita yrityksen olisi haastava kehittya ja

uudistua niin lyhyella kuin pitkallakin aikavalilla.

OpinnaytetyOssa tehtiin kirjallisuuskatsaus, joka kuvaa aihetta olemassa olevien
teorioiden pohjalta seka toiminnallinen osuus. Opinnaytetyd auttaa
ymmartamaan, millainen merkitys strategisella johtamisella on yrityksen
toiminnassa. Koska aihetta lahestytaan kaytannonlaheisesti, se antaa lukijalle

neuvoja myods oman toiminnan kehittamiseen.

OpinnaytetyOssa selviaa strategisen johtamisen tarkeimpien tehtavien olevan
hyvan strategian luominen ja siihen pohjautuvien tavoitteiden maarittdaminen.
Tehokas suunnittelu mahdollistaa resurssien hyddyntamisen mahdollisimman
kattavasti ja strategiaa toteuttaessa yritys yllapitaa motivoitunutta henkilostoa
laadukkaan henkildstojohtamisen avulla. Yhdessa operatiivisen johdon kanssa,
strateginen johto huolehtii organisaation toimivuudesta seka pitkalla aikavalilla

etta paivittaisessa tyossa.
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Improving sales through strategic management

The main goal of the thesis was to discover ways to benefit sales by the means
of strategic management. Strategic work is an essential part of improving the
company's business, because without it the company would struggle to develop

and reform both in the short and long term.

In the thesis, a literature review, which describes the topic based on existing
theories, was conducted. The thesis helps to understand the importance of
strategic management in the company's operations. As the topic is approached

practically, it gives the reader advice on developing their own proceedings.

The thesis presents that the most important tasks of strategic management are
the creation of a good strategy and the setting of goals based on it. Efficient
planning enables the utilization of resources as comprehensively as possible
and when implementing the strategy, the company maintains motivated
personnel with the help of high-quality personnel management. Together with
operational management, strategic management takes care of the

organization's functionality both in the long term and in daily work.
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1 Johdanto

Myynnin edistaminen on aihe, joka on vuodesta toiseen ajankohtainen. Myds
johtamista on tutkittu vuosien saatossa paljon ja siita on tehty lukuisia eri
tutkimuksia ja ohjeistuksia. Usein johtamisesta puhuessa painotetaan enemman
operatiivista puolta ja osittain tasta syysta halusin opinnaytetydssa keskittya
nimenomaan strategiseen johtamiseen. Strategiatyo on iso osa yrityksen
menestystarinaa, silla ilman sita yrityksen olisi haastava kehittyd paremmaksi ja
uudistua. Taman paivan markkinatilanteessa kilpailu on kovaa ja usealla alalla
on pulaa tyontekijoista. Tyoelamassa painotetaan enenevissa maarin

tydntekijoiden hyvinvointia ja siina johtamisella on olennainen rooli.

Valitsin kyseisen tutkimusongelman ja ohjekirjan laatimisen siita syysta, etta
koen aiheen olevan monelle hankalasti ymmarrettava. Siksi tavoitteeni on
kertoa asiasta ymmarrettavasti ja vetaa yhteen eri teorioita, joita strategisesta
johtamisesta ja myynnin edistamisesta on esitetty. Ohjekirjan avulla aiheesta
kiinnostunut henkild pystyy analysoimaan omia vahvuuksiaan ja mahdollisia
puutteita, joiden avulla myyntia voisi tastd nakdkulmasta edistaa. Ohjekirja
antaa myos vastauksia aloittelevalle yritykselle, joka vasta rakentaa omaa

strategiaa ja strategista johtoaan.

Opinnaytety6 koostuu teoriaosuudesta, ohjekirjasta ja johtopaatoksista.
Teoriaosuus keskittyy aiheelle ominaisiin kasitteisiin, kuten strategiaan,
strategiseen johtamiseen ja myynnin edistamiseen. Naille kaikille on omat
lukunsa. Luvussa viisi kasitellaan toiminnallista osuutta, jossa kerron ohjekirjan
toteutuksesta ja lopputuloksesta. Lopuksi luvussa kuusi kayn lapi

johtopaatoksia, suosituksia ja tutkimuksen luotettavuutta.
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2 Strategia

Tassa kappaleessa kuvataan strategiaa, joka on opinnaytetyon kannalta

olennaista.

2.1 Strategia kasitteena

Strategian maaritelmaa ja merkitysta on vuosien saatossa tutkittu paljon ja siita
on useita eri nakemyksia. Yhtena maaritelmana on, etta yritys hallitsee
ymparistdéaan strategian avulla. Ympariston hallitseminen mahdollistaa
muutoksiin sopeutumisen ja oman toimintaympariston valitsemisen ja
muokkaamisen (Kamensky, 2000, 17-18). Yrityksen strategian voisi maaritella
my0s olevan yrityksen menestyksen resepti seka tapa, jolla resursseja

hyédynnetaan toimintaymparistéssa (Juuti ja Luoma 2022, 20).

Seka Kamenskyn etta Juutin maaritelmassa yhteista on alati muuttuva
ymparisto ja sen hallitsemiseen pyrkiminen resursseja kohdentamalla.
Strategian kattava hallinta auttaa yritysta pysymaan liikkeessa ja muuttamaan ja
kehittamaan toimintatapojaan ajoissa. Kuten Kenichi Ohmaekin (2013) sanoi,
kovempaa soutaminen ei auta jos vene kulkee vaaraan suuntaan. Kun kilpailu
on kovaa ja markkinatilanteet muuttuvat nopeasti, usein menestyvat ne

yritykset, jotka naitd muutoksia pystyvat ennakoimaan.

Kamenskyn mukaan strategian maarittely alkaa mission eli elamantehtavan
maarittelemisella. Missio koostuu toiminta-ajatuksesta, visiosta ja arvoista.
Toiminta-ajatus vastaa yrityksen perustarkoitukseen eli siihen, miksi se on
olemassa. Se on yleensa melko pysyva tekija koko yrityksen elinkaarella, kun
taas visio on tulevaisuuden tahtotila, jonka myo6ta myds tavoitteet luodaan. Visio
on usein arvoperusteinen ja se kertoo mihin yritys pyrkii. Viimeinen mission osa-
alue, eli arvot, ovat niita periaatteita joiden mukaan yritys toimii. Siitd huolimatta,
etta niilla on iso vaikutus yrityksen visioon, ne eivat kuitenkaan ole yhta pysyvia

vaan saattavat muuttua ja elaa yrityksen mukana. (Kamensky 2000, 42-52.)

Turun AMK:n opinnaytetyd | Elli Mattila



2.2 Strategian laatiminen

Siind missa strategia antaa yritykselle suuntaviivat ulkoisiin ja sisaisiin
muutoksiin, se voi myds lilan jaykasti toteutettuna estaa toimintaympariston
muutosten nakemisen. Nain ollen liian tiukasti alkuperaisesta strategiasta kiinni
pitaminen voi hidastaa yrityksen reagointikykya muuttuvaan tilanteeseen.
(Mitronen ja Raikaslehto 2019, 59.)

Mitrosen ja Raikaslehdon kanssa samoilla linjoilla oli myds Tero Salminen
(2019), joka kuvaili strategian ja strategisen johtamisen olevan ennen kaikkea
oppimista ja eri mahdollisuuksien testaamista. Jos pitaa liian tiukasti vanhoista
tottumuksista ja tavoista kiinni, on vaikeampi kehittya paremmaksi. Salminen
painotti strategian olevan niita valintoja mita yrityksessa tehdaan ja etenkin niita

mita ei tehda.
Strategian toteutumisen haasteet

Strategian laatiminen ja toimeenpano edellyttavat tekijoiltaan sitoutumista ja
nakemysta. Strategian suunnittelun jalkeen sita voi viela kehittda paremmaksi ja
toimeenpanon jalkeen etenkin toteutumisen seuranta ja mahdolliset
muutostarpeet on huomioitava. Matti Hakanen (2012) kuvaili strategian kolme
perusongelmaa, jotka liittyvat Kilpailijoista erottumiseen, henkiloston

sitoutumiseen ja strategian jatkuvaan uudistamiseen.

Ensimmainen ongelma, eli kilpailijoista erottuminen kannattaa huomioida jo
strategian suunnitteluvaiheessa. Strategian luomisessa kannattaa tutustua
kilpailijoiden menetelmiin, asiakastarpeisiin ja potentiaalisiin ei-asiakkaisiin (Kim
ja Mauborgne, 2015).

Strategian uudistamisen ongelmalla kuvataan sita tilannetta, jossa yritys jaa
vellomaan nykytilanteeseen, jolloin kilpailijat menevat vaistamatta ennemmin tai
myohemmin ohi. Jos yritys ei kykene reagoimaan ajoissa muuttuvaan
markkinatalouteen, asiakkaiden tarpeisiin tai omiin heikkouksiin, voi se helposti

jaéda muista jalkeen. (M Hakanen, 2012.)
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Kolmantena perusongelmana oli henkiloston heikko sitoutuminen, joka voi
aiheutua jos tyontekijat eivat tieda tai usko strategiaan. Siksi onkin tarkeaa pitaa
strategia esilla arkipaivan tekemisessa ja seurata sen toteutumista. Strategian
toteutumista voi turvata esimerkiksi valvonnalla, riskianalyyseilla ja
varasuunnitelmilla, strategisella viestinnalla ja koulutuksella ja strategian
kytkemisella operatiiviseen johtamiseen (Kamensky, 2000). Naihin osa-alueisiin

perehdytaan tarkemmin strategista johtamista tarkastellessa.
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3 Strateginen johtaminen

Johtaminen on tarkea osa vuorovaikutusta, yhteisty6ta ja inmisen ja yhteison
kasvutarinaa. Se on yksinkertaisimmillaan muihin vaikuttamista, joka kasvattaa
muiden sitoutumista ja panosta matkalla kohti yhteista tavoitetta. Johtajuudessa
merkityksellistd on sosiaalinen vaikuttaminen ja yhteinen tavoite, ei niinkaan

auktoriteetti tai asema. (Kruse, 2013.)

Mitronen ja Raikaslehto (2019, 213) haastavat kasityksen perinteisesta
vasemmalta oikealle -ajattelusta ja uskovat, etta yritysjohdon tulisikin ajatella
liketoimintaansa tulevaisuudesta nykypaivaan. Nain ollen johto pystyisi
varmistamaan, etta yrityksessa on perustekemisen lisaksi riittava maara niita

projekteja, joista voi muodostua tulevaisuudessa tarkeita toimia.

Seuraavaksi kdydaan lapi strategisen johtamisen toteuttamista ja siind syntyvia

mahdollisia haasteita.

3.1 Strategisen johtamisen toteuttaminen

Strateginen johtaminen koostuu strategian suunnittelusta seka sen
toteuttamisesta tavoitteiden ja tahtotilan mukaisesti. Siihen kuuluu myds
jokapaivainen organisaation toiminnan ohjaaminen prosessien mukaisesti.
Strategisen johdon tehtavana on maaritella mita tehdaan ja jattaa operatiivisille
toiminnoille tarpeeksi likkumavaraa siihen miten asiat tehdaan. Tavoitteena on
myOs varmistaa, etta yrityksella on tilanteeseen sopiva ja ajan tasainen paasy

analyyseihin ja muihin tietolahteisiin (J Salminen, 2021).

Taman lisaksi strategisen johdon tehtavana on seurata ja kehittaa strategian
toteutumista (Kohtamaki 2020). Strategian merkittdvan roolin takia sen
suunnittelussa on huomioitava yrityksen tavoitteet ja eri sidosryhmien tahtotila.
Ulkopuolelle strategia nakyy yrityksesta syntyvana mielikuvana, imagona ja

asiakaskokemusten tuottajana (Juuti ja Luoma, 2022, 267).
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Strategian jalkautuksen kannalta tarkeimmat tekijat ovat toimintaprosessit,
asiakasprosessit, innovaatioprosessit ja lainsaadannolliset ja yhteiskunnalliset
prosessit (Santalainen, 2017, 245). Strategian toteutumisen seuranta yhdessa
operatiivisen johtamisen kanssa on olennaista, jotta se saadaan sitoutettua

osaksi kaikkien tyontekijoiden arkea.

llIman strategista johtamista, yrityksen voi olla vaikeaa kehittaa toimintaansa,
kun prosessit toimivat ilman selkeaa tavoitetilaa ja merkitysta. Nain ollen yritys
ei valttamatta paase kehittymaan tahtotilan seuraavalle tasolle (Hietanen,
2022). Vaikka yritysjohdon vastuulla on strategian luominen ja ensisijainen
jalkauttaminen, on strateginen toteutuminen kuitenkin jokaisen organisaatiossa

tyoskentelevan asia.

Strategisen ja operatiivisen johtamisen erot

Strateginen ja operatiivinen johtaminen sekoittuvat usein arkikielessa helposti
keskenaan ja parhaimmillaan ne toimivat hieman paallekkain, vastaten
kuitenkin omista toiminnoistaan. Strateginen johtaminen maarittelee strategiset
valinnat ja myynnin tavoiteasetannan ja organisoinnin. Operatiivisen johtamisen
tehtavana sen sijaan on tiukasti tukea naita prosesseja ja tehtavia paatoksia
(Jaskari, 2021). Yrityksen menestyksen kannalta on olennaista, kuinka hyvin
strateginen ja operatiivinen johto tydskentelevat ja viestivat keskenaan.
Strategisen ja operatiivisen johtamisen valista jakoa havainnollistamaan Viitala

ja Jylha (2019) ovat luoneet kuvassa 1 olevan taulukon.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Elli Mattila



11

Strateginen toiminta

Uudistuksen ja
muutoksen
johtaminen

Strateginen
henkildstéjohtaminen

Prosessit Ihmiset

Henkildstajohtamisen Henkiloston ohjaus ja
prosessit ja kiytannot tukeminen

Operatiivinen toiminta

Kuva 1. Strategisen ja operatiivisen johtamisen erot (Viitala ja Jylha, 2019)

Kuvasta 1 nahdaan seka prosessien etta inmisten johtamisen olevan
kummankin vastuulla, mutta eri kategorioissa. Strateginen johtaminen vastaa
suuremmista kuvioista, kuten henkilostdjohtamisesta yleisesti tai uudistusten ja
muutosten johtamisesta. Operatiivisen johtamisen vastuulla sen sijaan on
enemmankin toiminnalliset henkilostojohtamiset prosessit ja kaytannot, johon
strateginen johto on antanut suuntaviivat. Operatiivisen johdon vastuulla on

my0Os henkildston ohjaaminen ja tukeminen paivittaisessa tyossa.

3.2 Henkilostojohtaminen

Strateginen henkildstdjohtaminen on yksi strategisen johtamisen tarkeimmista
kulmakivista, koska silla paastaan vaikuttamaan koko strategian onnistumiseen.
Duunitorin ja Great Place to Work:n tutkimuksen (2022) mukaan
henkilostojohtamisen laadun kehittaminen lisaa yrityksen tuloksellisuutta ja
tydntekijat kaipaavat enemman kunnioitusta ja oikeudenmukaisuutta

tybelamaan.
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Henkildston sitoutumisen nakdkulmasta olennaista on johdon maarittelema visio
ja strategisen tavoitteet, yksilén oma rooli osana yrityksen tulevaisuutta ja
yrityksen suhtautuminen tyéelaman ja vapaa-ajan tasapainoon (Wilenius, 2019,
148-149).

Henkilostostrategia koostuu useasta eri osa-alueesta. Kaikki alkaa henkildston
hankinnasta. Itse hankintaprosessi on usein operatiivisen johdon vastuulla,
mutta strateginen henkildéstdsuunnitelma pohjimmiltaan maarittelee montako

tydntekijaa mihinkin rooliin tarvitaan. (Viitala, 2007, 22.)

Vaikka johdon vastuulla on paattaa, keta henkilostoon palkataan, on
rekrytointiprosessia itsessaan toteuttamassa useat eri yksikot. Nain ollen on
tarkeaa, etta jokainen rekrytointiin osallistuva on samalla linjalla prosessin
yksityiskohdista. Henkildvalintaan kannattaa panostaa, silla jokainen huono
palkkauspaatds maksaa yritykselle aikaa ja taloudellisia kuluja. Onnistuneessa
henkilostostrategiassa kaikkia kuvan osa-alueita hyddynnetdan samanaikaisesti

ja ne tukevat hyvin toisiaan.

Johtamisen
kehittéminen

Osaamisen Henkilstén
kehittdminen hankinta

Henkildstostrategia

Tavoitteiden
madrittely ja Hyvinvointiasiat
arviointi

Motivaatiosta ja
Palkitseminen sitoutumisesta
huolehtiminen

Kuva 2. Strateginen henkildstdjohtaminen. (Viitala, 2007)
Kuvan 2 osakohtia avataan seuraavissa kappaleissa.

Tavoitteiden maarittely ja arviointi
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Strategisen johtamisen tehtadvana on maaritella liiketoiminnan kannalta
olennaisimmat tavoitteet ja tavoitetaso. Tavoitteiden kuuluu olla
kunnianhimoisen haastavia, mutta kuitenkin saavutettavissa olevia. Tavoitteiden
maarittelyssa on otettava huomioon kaikki yrityksen sidosryhmat, eli omistajat,
asiakkaat ja henkilosto. Yleensa tarkeimmat tavoitteet liittyvat ulkoiseen ja
sisaiseen tehokkuuteen, kehittamistyohon ja taloudelliseen tulokseen
(Kamensky, 2000, 216).

Tavoitteet vievat yksittaista ihmista ja koko organisaatiota kohti suurempaa
paamaaraa, jonka ansiosta arkipaivan tekeminen saa suuremman merkityksen.
Ne ovat myos tarkeimpia tekijoita milla operatiivinen johtaminen sitoutetaan
strategiaan. Tavoitteiden lisaksi toimintaa helpottavat hyvat
osavuosisuunnitelmat, joilla strategiset tavoitteet muovataan suunnitelmiksi ja
tavoitteiksi eri yksikdissa ja henkilokohtaisella tasolla (Kamensky, 2015, 212 ja
246).

Motivaatiosta ja sitoutumisesta huolehtiminen

HenkilostOstrategian yhtena osa-alueena on motivaatiosta ja sitoutumisesta
huolehtiminen. Tarkeimpia tekijoita tyontekijan sitoutumisen ja motivaation
yllapitamiselle on, etta tyontekija kokee oman tydnsa merkitykselliseksi. Jotta
yksittainen tyontekija voi kokea merkityksellisyyden tunteen tekemisessaan,
hanen on tunnettava yrityksen strategia ja henkilokohtaiset ja yhteiset tavoitteet.
(Viitala, 2007, 89.)

Sitoutumisen kannalta on olennaista, etta tyontekija kokee voivansa vaikuttaa
tavoitteisiin, tyotehtaviin ja osaamisalueisiin. Sitoutuminen eri
organisaatiotasoilla vaatii usein saannodllista seurantaa ja henkilokohtaisia
tavoitteita. (Tyni, 2016.)

Palkitseminen

Palkitseminen ja muut hyvinvointiasiat liittyvat merkittavasti myos edella
lapikaytyihin motivaatioon ja sitoutumiseen, silla ne edesauttavat
merkityksellisyyden ja valittdmisen tunteen syntya. Yritys voi edistaa naita

tunteita huolehtimalla tyontekijan hyvinvoinnista yksilona ja tyoyhteison ja -
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ympariston viihtyisyydesta. Hyvinvoivassa yrityksessa korostuu usein niin
sanottu turvallinen tila, jossa jokainen saa toteuttaa omaa persoonaansa,

luovuuttaan ja osaamistaan.

Strategisen johdon vastuulla on tavoitteiden ja palkitsemiskriteerien maarittely.
Operatiivinen johto sen sijaan huolehtii, etta tyontekijat paasevat tavoitteisiin.
Kun tavoitteet ja kriteerit ovat mitattavissa, on helpompi lahtea suunnittelemaan
sita miten tavoitteisiin paastaan, eivatka palkitsemisen perusteet jaa
epaselviksi. (Viitala, 2007, 140.)

Palkitsemisjarjestelyssa korostuu sen selkeys ja lapinakyvyys, jossa viestinnalla
on iso rooli. Palkitsemisjarjestelman tarkoitus on tukea strategiaa ja ohjata
tydskentelya kohti haluttuja tavoitteita. Palkitseminen luo onnistuessaan
konkreettista arvostuksen tunnetta ja tervetta kilpailua yksikoiden tai yksildiden
valille (Oikarinen, 2020).

Strategisen johtamisen haasteet

Strategian toteuttamisessa piilee monia riskeja, kuten sen suunnittelussa ja
uudistamisessakin. Toteuttamisvaihe on yksi strategiaprosessin tarkeimmista
vaiheista, silla silloin mitataan suunnitelmien onnistuneisuutta, tyontekijoiden
sitoutuneisuutta ja yrityksen kykya muovautua. Strategian
toteutumisvaiheeseen liittyy lahes aina jonkinlainen muutostila, mista syysta
voisikin kuvailla yrityksen elavan silloin elinkaarensa murrosaikaa.
Toteutumisen onnistuneisuus vaikuttaa toimiin tulevaisuudessa ja se voi luoda

uusia strategioita tai toiminnan muutoksia (M Hakanen, 2011).

Strategisen johtamisen suurimmat haasteet ovat usein hyvan strategian
luomisessa, toteuttamisessa ja uudistamisessa (Kamensky, 2015, 333).
Toisaalta sen suurin haaste voi myos olla kohtaamattomuus operatiivisen
viestinnan kanssa, mika johtaa tyontekijoiden sitoutumattomuuteen (M
Hakanen, 2011).

Analyysityokalut helpottavat etenkin strategiaprosessin vaiheita, mutta ne

antavat myos viestinnalle konkretiaa. Muutosjohtaminen ja tarve uudistua on
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olennaisessa osassa silloin, kun strategiaa aletaan toteuttamaan tai
uudistamaan. Se luo luottamusta tyOyhteisdlle ja vahvistaa strategisen ja
operatiivisen johtamisen yhteistyota. Laadukas viestinta ja vuorovaikutus sitoo
koko organisaation yhteen ja on nain ollen olennaisessa osassa kaikkia

kehitysaskelia ja prosesseja. Naita kuvataan seuraavissa kappaleissa.

3.2.1 Analyysit ja strategiatyOkalut

Analyysit luovat yritykselle kivijalan, jonka paalle liiketoiminta rakentuu
(Kamensky, 2015, 120). Analyysien ja strategiatytkalujen pohjalta yritysjohto
pystyy arvioimaan toteutuneita prosesseja ja niiden suhdetta tavoitteisiin. Niiden
avulla strategian toteuttaminen konkretisoituu ja sita on helpompi kehittaa ja

uudistaa ajoissa.

Yrityksen johdolle on tarkeaa valita juuri kyseiselle yritykselle sopivat
strategiatyokalut seka oikea maara niita (Juuti ja Luoma, 2022, 28). Jotta
oikeiden tyokalujen valinta on mahdollista, johdolla tulisi olla selkea kasitys
yrityksen tilanteesta ja niista haasteista, joihin tydkaluja tarvitaan. Erilaisista
lahtokohdista oleville yrityksille sopivia strategiatydkaluja ovat muun muassa
valvonta, riskianalyysit, varasuunnitelmat, strateginen viestinta ja koulutus seka

operatiivisen johtamisen kytkeminen strategiaan (Kamensky, 2015).

Tyokalujen sopiva maara on tilannekohtaista, mutta usein ihanteellinen maara
on kolmen ja kuuden tyokalun valilla (Juuti ja Luoma, 2022, 28).
StrategiatyOkalut tuovat hyodyllista tietoa paivittaiseen tekemiseen liittyen, silla
ne mahdollistavat yrityksessa seka lyhyen etta pitkan aikavalin onnistumisen

seurannan.

3.2.2 Strateginen viestinta

Strategiatyon yleisia ongelmia ovat heikko viestinta ja sen kohtaamattomuus

operatiivisen toiminnan kanssa. Talldin strategia on irrallinen arkipaivan

Turun AMK:n opinnaytetyd | Elli Mattila



16

tydskentelysta, eika se vality tydntekijoiden toimintaan tai asiakasrajapintaan (M
Hakanen, 2011).

Yritysjohdon viestinta on parhaimmillaan silloin, kun se on vuorovaikutuksellista,
jatkuvaa ja johdonmukaista. Viestinnassa on otettava huomioon myds sanaton
viestinta ja yritysjohdon oma esimerkillinen toiminta. Yritysjohdon tehtavana on
suunnitella ne viestit, mita halutaan valittaa eteenpain ja joiden kautta halutaan
tyontekijoihin vaikuttaa. Viestinnan tehokeinona toimii myos sen
moniulotteisuus, jolloin yksittaiset tyontekijat saavat viestin monesta eri
kanavasta (Viitala, 2007, 203).

Viestinnan haasteita voi pyrkia ratkaisemaan avoimella ja kaksisuuntaisella
keskusteluyhteydelld, jolloin yritysjohdolle selvida miten henkilésté ymmartaa
strategiset viestit (Tujunen). Eri organisaatiotasoilla voi olla eriavat nakemykset
siita, mita yritys tarvitsee ja mihin sen kannattaisi strategiassaan panostaa.
Kuulemalla naita mielipiteita, yritysjohto voi saada uuden nakdkulman

strategiatydhon ja ennakoida uudenlaisia tulevaisuusskenaarioita.

3.2.3 Muutosjohtaminen

Yksi strategisen johtamisen haasteista liittyy strategian uudistamiseen.
Strategian uudistamisen esteita voi syntya, jos yritysjohto ei suostu nakemaan
ongelmaa tai se keskittyy liikaa nykyisiin ongelmiin, jolloin muutokset tehdaan
lian myohaan (Mitronen ja Raikaslehto, 2019, 18-20). Muita mahdollisia
uudistamisen tarpeen syita ovat esimerkiksi kasvavat megatrendit (Mitronen ja
Raikaslehto, 2019, 27) ja ymparistdn tai kilpailijoiden tekemat muutokset
toimialaan. Menestysyrityksille onkin usein yhteista samanaikaisesti nykyisen
liketoiminnan kasvu seka edellytykset luoda tulevaisuudessa uusia

liiketoimintamahdollisuuksia.

Liiketoimintaa uudistaessa on olennaista saada kaikki tyontekijat sitoutumaan
uuteen strategiaan muutosjohtamisen kautta. Strategisella johtamisella on

muutostilanteissa olennainen rooli, vaikka operatiivinen johtaminen huolehtiikin

Turun AMK:n opinnaytetyd | Elli Mattila



17

muutoksien toteutumisesta arjessa. Muutosjohtaminen on prosessi, joka

voidaan jakaa kolmeen eri paavaiheeseen (Santalainen, 2017, 238).

Ensimmainen vaihe on muutosvalmiuden luominen. Yrityksessa voi ilmeta niin
sanotusti muutosvastarintaa, joka vaikeuttaa muutoksen toteutumista.
Muutosvastarintaa voi pienentaa kasittelemalla naita asenteita, odotuksia ja
pelkoja (Melisma, 2023). Muutosvastarinta myos pahenee usein liian jaykassa

organisaatiorakenteessa, joten kontrollia voi jo etukateen madaltaa.

Muutosvalmiuden synnyttya, yritys voi siirtya muutoksen toteuttamiseen, joka
kannattaa hajauttaa koko organisaatioon. Muutoksen toteutusvaiheessa
koulutuksella, tehokkaalla viestinnalla ja valvonnalla on olennainen rooli hyvan
lopputuloksen aikaansaamiseksi. Nain ollen yritys pystyy toteuttamaan myos
muutokseen liittyvia kehitysehdotuksia ja muutos ei jaa vaillinaiseksi. Viimeinen
vaihe on muutoksen vakiinnuttaminen, jolloin muutos rutinoituu ja siita tulee osa
yrityksen arkipaivaista toimintaa. Muutoksen vakiinnuttaminen on pitkaaikainen
prosessi, jonka onnistumista on myos pystyttava mittaamaan. (Santalainen,
2017, 240.)
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4 Myynnin edistaminen

Myynti on olennainen osa organisaatiota, silla se on yleensa merkittavin lahde
likevaihdon ja kannattavuuden kasvattamiseksi. Myynti itsessaan on
liketoiminnan perusta, jonka tulos mittaa yrityksen tarjoaman tuotteen tai

palvelun toimivuutta markkinoilla.

Myynti jaetaan kasitteena yritys- ja kuluttajasektoriin. Vaikka kummassakin
sektorissa on yhtenevia piirteita, on niissd myds suuria eroavaisuuksia, silla
lahtokohtaisesti ne haluavat eri asioita. Eroavaisuuksia voi ilmeta esimerkiksi
tarjottavassa tuotteessa tai palvelussa, myyntikanavissa tai itse myynti- ja
ostoprosessissa. Seka yritys- etta kuluttajasektorissa myonteinen ostopaatos
syntyy yleensa silloin, kun ostaja kokee tarjottavan asian hyotyjen vastaavan

sen arvoa. (Kaleva ja Lampinen, 2022)

Seuraavissa kappaleissa kerrotaan tarkemmin, miten yritys voi edistdad myyntia

ja menestysta omalla toiminnallaan.

4.1 Menestyksen timantti

Kamensky (2015) maarittelee menestyksen tarkeimmiksi kulmakiviksi
strategian, johtamisen, osaamisen ja vuorovaikutuksen. Hanen mukaansa on
tarkeaa, etta nama tekijat toimivat kokonaisuutena ja arki on sujuvaa.
Menestykseen voi naiden lisaksi vaikuttaa esimerkiksi uuden markkinatilan
luominen ja oman asiakaskunnan ulkopuolella oleviin ihmisiin keskittyminen
(Santalainen, 2017, 120).
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l!uorovaikutusl I Johtaminen I

Kuva 3. Menestyksen timantti. (Kamensky, 2015)

Menestyksen timantti pohjautuu neljaan osa-alueeseen, jotka kaikki ovat
riippuvaisia toisistaan ja ratkaisevat pitkalla aikavalilla yrityksen menestymisen
(Kamensky, 2015). Seuraavaksi kayn osa-alueita tarkemmin lapi ja kerron miten

niitd voi hyddyntaa organisaatiossa.
Strategia

Strategia on yksi neljastad menestyksen kulmakivesta, ja sita olenkin aiemmissa
luvuissa kaynyt jo runsaasti lapi. Yrityksen menestyksen takaamiseksi
strategian on oltava pitkajanteinen ja tarkkaan mietitty. Sen tulee olla
mitattavissa ja seurattavissa ja se pitaa viestia koko henkilostolle niin, etta
jokainen on siihen sitoutunut. Toimiva strategia on yleensa sellainen, missa
organisaation vahvuudet ja heikkoudet on huomioitu ja strategiaa kehitetaan ja

uudistetaan tarvittaessa. (Kamensky, 2015)
Osaaminen

Osaamisen kehittdminen on keskeinen tuloksellisuuteen vaikuttava tekija ja
tasta syysta siina kannattaa huomioida kokonaisuuden toimivuus seko
yksilolliset vahvuudet. Yrityksella on suositeltavaa olla olemassa seka
organisaatiotason koulutussuunnitelmat ettd henkilokohtaiset
kehityssuunnitelmat. Henkil6ston osaamisen kehittaminen nakyy usein myos

toiminnan laadun parantamisessa ja tyon tehostumisessa. (Viitala, 2007, 185.)
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Osaamisen kehittamisessa yksild-, yksikko- ja organisaatiotasolla on tarkeaa
tavoitteiden luominen, suunnitelma niiden saavuttamiselle seka niiden
saannollinen seuranta ja kehittaminen. Konkreettisia keinoja osaamisen
kehittamiseen on esimerkiksi lisdkoulutukset ja valmennukset organisaation
sisalta ja sen ulkopuolelta. Hyodyllista on myos yhteistyo ja kehityshankkeet
seka oman tiimin etta muiden yksikoiden valilla, jolloin opitaan muiden

kokemuksista. (Tainio-Keinonen, 2019.)

Olennaista on oman tekemisen ja organisaation toiminnan arviointi seka muilta
saatu palaute. Itsearviointi aktivoi oppimisprosessin ja luo yksittaisille
tydntekijoille mielikuvan vaikuttamisen mahdollisuuksista. Onnistunut
arviointiprosessi edesauttaa positiivisuuden kierteen syntymista organisaatiossa
(Tuominen 2010, 13).

Osaamisen kehittdmisessa organisaation tulee arvioida tulevaisuuden
osaamistarpeita ja lisata niihin liittyvan osaamisen kehitysta heti kun
mahdollista. Osaamisen kehittamisen tulisi olla tasapainossa jo opitun tiedon

yllapitamisessa seka uuden oppimisessa ja kehittamisessa (Sivonen, 2017).
Vuorovaikutus

Kolmantena menestyksen timantin osa-alueena on vuorovaikutus, johon
lukeutuu organisaation, sen henkiloston ja ympariston valinen yhteistyo
(Kamensky, 2015).

Avoin ja selkea vuorovaikutus luo tyontekijoille turvallisen ympariston ja
parantaa nain koko organisaation yrityskulttuuria (Viitala, 2007, 36). Kun
tydskentely ja toiminta on lapinakyvaa, myos tyontekijoiden valinen yhteistyod ja

oppimisprosessi yleensa paranevat.

Esihenkil6toiminnalla on oma roolinsa vuorovaikutuksen vahvistamisessa.
Tydhyvinvoinnin arviossa (Tyohyvinvoinnin tilannearvio, 2013) on kerrottu, etta
vuorovaikutusta voi edistaa lisaamalla yhteistyota ja jarjestamalla tyopaikalle
yhteiset tyoskentely- ja taukotilat kohtaamisia varten. Johdon jasenten

esittdmien nakemyksien ja mielipiteiden tulee olla samalla linjalla, jotta
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epavarmuutta ei synny. Vuorovaikutuksen yhtena tehokeinona onkin esimerkilla
johtaminen, joka onnistuessaan luo luottamusta ja motivaation kasvua

henkilostossa.

Myds osallistamisella on iso rooli vuorovaikutustilanteissa. Usein sita tapahtuu
vain oman tiimin sisalla ja kollegoiden kesken ja etenkin suurissa yrityksissa
johdon ja henkildston valinen keskustelu jaa helposti hyvin vahalle (Mitronen ja
Raikaslehto, 2019, 201). Suurissa yrityksissa mahdollinen osallistamisen keino
on arviointien tekeminen koko organisaation jasenien kesken. Pelkastaan
arviointi ja kuuleminen ei kuitenkaan riita, vaan muutostarpeiden ilmettya asioita

pitda johdonmukaisesti vieda myos toteutukseen.
Johtaminen

Onnistunut johtamistyd nakyy siina, etta tyontekijoilla on selkeat strategiaan
pohjautuvat tavoitteet, yritys hyddyntaa resurssejaan mahdollisimman
tehokkaasti ja yrityskulttuuri kannustaa yhteistydhon ja onnistumiseen. Johtajan
tulee huomioida jokainen organisaation osa ja varmistaa niiden toimivuus ja
taman liséksi huolehtia myds ulkopuolista yhteyksista ja viestinnan

kuuluvuudesta. (Kamensky, 2015.)

Operatiivisen ja strategisen johtamisen yhteistyé on tarkea osa kokonaisuutta,
silla kumpikin tarvitsevat toisiaan onnistuakseen. Talouselaman julkaiseman
tutkimuksen (Juridiikkafokus, 2017) mukaan yritysjohdon aika menee
operatiivisiin ja hallinnollisiin asioihin, eika strategiselle osaamiselle tai
henkilostojohtamiselle jaa tarpeeksi aikaa. Johdon olisikin tarkeaa muistaa pitaa
tasapaino strategisen ja operatiivisen johtamisen valilla ja nain ollen edistaa

tavoitteisiin paasya niiden eri kategorioissa.

Johtoryhman vastuulla on viestia hallituksen suuntaan ja myos tassa tehtavassa
voi ilmeta haasteita. Ongelmat syntyvat, jos johto ei ongelmia kohdatessaan
kerro niista hallitukselle tai ongelmat tulevat hallituksen tietoon, mutta johto ei
tee niille mitaan tai se tekee vaaria korjausliikkeita. Lopulta hallituksen
paatoksena on, vaihdetaanko koko johtoryhma vai saadaanko tilanne korjattua
tehokkaalla uudelleenorganisoitumisella. (Mitronen ja Raikaslehto, 2019, 184.)
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4.2 Myynnin edistamisen taustalla

Myyntitulosten taustalla ovat organisaation myyntia tekevat ja sita tukevat
yksikot ja johto. Naiden lisaksi myyntiin vaikuttavat useat taustatekijat, joihin
seuraavaksi paneudun tarkemmin. Naita tekijoita ovat esimerkiksi yrityskulttuuri
ja henkildvalinnat. Myos yrityksen toimintaymparistolla ja sen asemalla siina on
merkitysta. Menestykseen voi vaikuttaa viemalla eteenpain sellaisia
innovaatioita ja strategioita, jotka parhaiten vastaavat muuttuvaa

toimintaymparistdéa (Jokiniemi, 2021).
Yrityskulttuuri

Yrityskulttuurille on monta eri maaritelmaa. Great Place to Work:n globaali

toimitusjohtaja Michael C. Bush kuvasi yrityskulttuurin merkitysta sanomalla:

"Yrityskulttuuri on se fiilis, joka saa sinut haluamaan lahteé téihin, tai

vaihtoehtoisesti jaadmaan kotiin”.

Yrityskulttuurin perusta syntyy luottamuksesta, mutta sen tarkein elementti on

tyontekijat itse.

Yrityskulttuuri ilmenee arvojen, uskomusten, odotusten ja asenteiden kautta ja
se on tarked osa myynnin edistamista. Kulttuuri voi ohjata tydntekoa joko
positiiviseen tai negatiiviseen suuntaan ja kulttuurin muuttaminen on
pitkajanteinen prosessi, jossa kaytannon teoilla ja johdon esimerkilla on iso
merkitys. Yrityskulttuuri nakyy etenkin kaytannon asioissa, kuten tarinoissa ja
kaytetyssa kielessa, organisaation rakenteissa ja ajankayton painotuksissa
(Mitrosen ja Raikaslehto, 2019, 193).

Organisaatiokulttuuria voi vahvistaa yhteinen ajanvietto ja jasenia yhdistavat
tekijat, seka tavoitteellisuuteen pyrkiminen. Nain yritys mahdollistaa arvojen ja
kayttaytymismallien yhtenaistymisen organisaatiossa. Yksittaisia tekijoita
kulttuurin vahvistamiseen ovat esimerkiksi yhteiset juhlallisuudet ja riitit,
henkilostdvalinnat, palkitsemisperiaatteet seka asetetut tavoitteet. (Santalainen,
2017.)
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Johtohenkilot

Myynti mahdollistuu osaavien tekijoiden kautta ja tasta syysta henkilovalinnat ja
rekrytoinnit ovat iso tekija yrityksen menestymisen polulla. Yli 20 000 johtaja-
arvioon perustuva tutkimus etsi huippujohtajia yhdistavia ominaisuuksia.
Tulosten perusteella kaikkia menestyneimpia johtajia yhdisti yhtena piirteena
rehellisyys ja johdonmukaisuus, joten naita ominaisuuksia kannattaa myos

henkildvalinnoissa painottaa. (Mitronen ja Raikaslehto, 169.)

Palkitsemiskriteerien arvioiminen on tarkeaa koko henkiloston kohdalla, johto
mukaan lukien. Kriteerit ohjaavat tyontekijoiden tarkeimpia tavoitteita ja antavat
suunnan siitéd mihin yritys on menossa. Jos johtajan tulospalkkio perustuu vain
lyhyen ajan tuloksiin, han ei valttamatta ole yritystoiminnassa yhta
kauaskatseinen. Yleisimmat palkitsemiskriteerit liittyvat yrityksen
kannattavuuteen, tuottavuuteen seka palvelun laatuun. (Mitronen ja
Raikaslehto, 2019, 204.)

4.3 Myynnin kasvun vaikutukset

Yrityksen kasvu perustuu usein omistajien kasvuhalulle, hyvalle liikeidealle ja
vahvalle osaamiselle. Taman lisaksi myynnin kasvu edesauttaa koko
organisaation kasvua useammalla eri mittarilla. Kun on selkeita tuloksia
osaamisen ja liikeidean onnistumisesta, on myods omistajilla pienempi kynnys

lahtea kasvattamaan yritysta (Yrityksen kasvattaminen, 2022).

Hyvat myyntitulokset pitavat yrityksen omistajapohjan tyytyvaisena.
Yhtiokokouksessa valittu hallitus kasittelee suurimmat yrityksen tulevaisuutta ja
muutoksia koskevat asiat ja vakaa talous mahdollistaa esimerkiksi uudet
investoinnit ja ennusteet pidemmalle tulevaisuuteen. Todennakoisesti myynnin
ja nakyvyyden lisaantyminen nakyy myos mahdollisten yhteistydkumppanien
kiinnostuksessa ja yritykset pyrkivat yhteistyon kautta toimintamalleihin, joissa

jokainen toimija hyotyy.
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Organisaatiotasolla

Kasvuyrityksessa kehitystyo yleensa nopeutuu ja kasvavien myyntituloksien
takana voi olla strategisen ajattelun siirtyminen organisaatiotasolle, jolloin koko
yritys toimii joustavammin (Santalainen, 2017, 32). Hyvat myyntitulokset
ruokkivat uusia onnistumisia ja toimintaprosesseista tulee usein
suoraviivaisempia ja tehokkaampia. Yritys saattaa myos pienemmalla
kynnyksella investoida uusiin kehityshankkeisiin ja arkea helpottaviin

tydkaluihin.

Yksilotasolla yrityksen menestyminen nakyy motivaatiossa ja entista parempiin
tyotuloksiin pyrkimisessa. Yrityksen menestymisesta tulee yhteinen tahtotila,
kun henkilostd kokee olevansa osatekija kasvun luomisessa (Hill). Menestys
lisaa myos luottamuksen tunnetta johtoa ja sen luomaa strategiaa kohtaan, kun

tulokset nakyvat konkreettisella tasolla.
Organisaation ulkopuolella

Organisaation ulkopuolella myynnin kasvu ja yrityksen kehittyminen nakyvat
asiakkaiden ja ei-asiakkaiden suhtautumisessa. Nykypaivana on yleista, etta eri
yrityksista syntyvia asiakaskokemuksia jaetaan eri kanavissa. Positiivisten
asiakaskokemusten myota yrityksen brandin arvo kasvaa, mika voi houkutella

lisda uusia asiakkaita seka osaavia tyontekijoita. (llveskoski, 2022.)

Yrityksen imago tarkoittaa sita vaikutelmaa, jonka yritys antaa itsestaan ja
myynnin kasvaessa yritys usein pyrkii hyddyntamaan imagoa vahvistaakseen
asemaansa markkinoilla (Sinivaara). Maine sen sijaan syntyy siita
vaikutelmasta, joka organisaation ulkopuolella elavalla yleisolla on. Usein siina
on seka positiivista etta negatiivista ja uskottavuuden takia on suositeltavaa,
ettda maine ja imago ovat suhteellisen samalla linjalla. Imagoa ja mainetta yritys
luo asiakaskohtaamisillaan, markkinoinnilla ja julkisella olemuksellaan

lehdistdssa, sosiaalisen median kanavissa ja omissa viestintaverkoissaan.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Elli Mattila



25

5 Toiminnallinen osuus

Opinnaytetyoni tavoite oli ohjeistaa myynnin edistamiseen strategisen
johtamisen avulla. Myynnin edistaminen on kokonaisuus, johon voi vaikuttaa
monella eri tapaa ja tasta syysta tein aiheesta ohjekirjan, jossa pyrin kertomaan

asiasta ymmarrettavasti, mutta yksityiskohtaisesti.

Onhjekirja koostuu kymmenesta eri ohjeesta, joiden kohdalla kerron miten niita
voi parhaiten hyddyntda omassa toiminnassa. Kayn myds |lapi miten ne
onnistuessaan vaikuttavat organisaatioon, jotta lukija tietda mita kannattaa
tavoitella. Ohjekirjassa on sisallysluettelo, jonka avulla 16ytaa nopeasti
hakemansa asian ja asiat on pyritty kertomaan loogisessa jarjestyksessa.
Lahteena kaytin tassa opinnaytetydssa kasittelemaani materiaalia ja yhdistin

sen kokonaisuudeksi.

Koen, etta ohjekirja onnistuu tavoitteessaan valittaa lukijalle johdonmukainen ja
ymmarrettava kuva strategisesta johtamisesta ja sen vaikutuksesta myynnin
edistamiseen. Ohjekirja sopii kenelle tahansa aiheesta kiinnostuneelle, joka
haluaa ymmartaa paremmin onnistuneen strategiatydon merkitysta yrityksen
menestystekijana. Se on kuitenkin suunniteltu etenkin sellaisille yrityksille, jotka
pyrkivat toiminnallaan edistamaan strategista johtamista ja joilla on jo

jonkinlaista myyntia ja henkilostoa.

Yhtena opinnaytetyon lopputulemana oli myynnin opiskelijoille suunnattu
koulutus. Koulutuksen tavoitteena on antaa aiheesta lisatietoa ja opastaa
kuulijoita hyddyntamaan strategista johtamista omassa elamassaan.
Koulutuksessa hyodynnetaan opinnaytetyon teoriapohjalta tekemaani

ohjekirjaa, jossa aihetta lahestytaan kaytannonlaheisesti.

Aloitin ohjekirjan tekemisen sen jalkeen, kun opinnaytetyon teoriaosuus oli
valmis. Ohjekirjan suunnittelun aloitin kevaalla 2023 ja se valmistui kuluvan
vuoden kesan ja alkusyksyn aikana. Ohjekirjassa on hyddynnetty teoriaosuuden
Kirjallisuudesta saatuja paatelmia, jotka ovat syntyneet monipuolisesta

aiheeseen tutustumisesta. Ohjekirjan kannalta erityisen tarkeana kirjallisuutena
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pidin Mika Kamenskyn teosta Menetyksen timantti (2015). Taman lisaksi kaytin

aineistona muiden asiantuntijoiden lahteita.
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6 Johtopaatokset ja suositukset

Tassa kappaleessa esitellaan opinnaytetyon johtopaatokset, suositukset seka

luotettavuuden ja toistettavuuden arviointi.

6.1 Johtopaatokset

Strategisen johtamisen tarkeimpia tehtavia on hyvan strategian luominen ja
siihen pohjautuvien tavoitteiden maarittaminen. Tehokas suunnittelu
mahdollistaa resurssien hydodyntamisen mahdollisimman kattavasti ja strategiaa
toteuttaessa yritys yllapitaa motivoitunutta henkilostda ja kannustavaa
tydkulttuuria laadukkaan henkildostojohtamisen avulla. Yhdessa operatiivisen
johdon kanssa, strateginen johto huolehtii organisaation toimivuudesta seka

pitkalla aikavalilla etta paivittaisessa tyossa.

Menestyksen timantti tiivistaa hyvin strategisen johtamisen tarkeimmat
kulmakivet ja se toimii hyvin eri yrityksille Iahtokohdista riippumatta.
Ohjekirjassa olen avannut menestyksen timantin kulmakivia
yksityiskohtaisemmin ja havainnut, ettd myynnin edistamiseen vaikuttavat
etenkin hyva strategia ja johtaminen, kunnianhimoiset tavoitteet ja niiden
seuranta, yhteistydn toimivuus, vuorovaikutus ja viestinta, osaamisen

kehittaminen seka luottamuksen vaaliminen.

Strategian avulla yritys hallitsee ymparistdaan, mika mahdollistaa oman
toimintaympariston muokkaamisen mahdollisimman tehokkaaksi. Strategian
tulee nakya yrityksen pitkaaikaisissa suunnitelmissa seka jokapaivaisissa

valinnoissa.

6.2 Suositukset
Ohjekirjaan on tiivistetty tarkeimmat tekijat myynnin edistamiseksi ja tasta

syysta suosituksena on ohjekirjan hyddyntaminen strategista johtamista

kehittaessa. Koska strategista johtamista tutkitaan jatkuvasti lisaa, on
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suositeltavaa myos jatkaa aiheeseen liittyvien tutkimusten ja analyysien

seuraamista ja tarvittaessa paivittaa ohjekirjan tietoja ajan tasaisiksi.

6.3 Luotettavuuden ja toistettavuuden arviointi

Tyon luotettavuus on kohtalaisen hyva, silla perustana on kaytetty tieteellisia
lahteita. Toistettavuus on myos kohtalaisen hyva, mutta lopputulema voisi olla
hieman erilainen, jos kaytettaisiin eri l[ahteita tydon perustana. Samaan aikaan

opinnaytetyon teoriaosuudessa kaytettiin l1ahteita laajasti ja monipuolisesti.
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