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Uskallus ja rohkeus:
menestyksen muutosvoimat

myyjille ja markkinoijille

Myynti & Markkinointi 2023 -barometrimme tuloksista
nousee selkedsti esiin, ettd alamme menestyksen edellytys
on innostunut asenne uusia asioita kohtaan. Tekodly ja
digitalisaation kehittyminen muuttavat kuitenkin kiihtyvalla
vauhdilla myynnin ja markkinoinnin pelisdantoja.

Digitalisaatio tarjoaa huikeita mahdollisuuksia liiketoi-
minnan kehittdmiseen. Nyt on erityisen tarkedd, ettd
yritysten johto suhtautuu muutokseen ennakkoluulotto-
masti eikd toimi kehityksen jarruna. Tekodly on jo taadlla,
ja kehityksen kelkkaan kannattaa hypdtd mukaan.
Kannustan rohkeasti kokeilemaan ehkd pelottavaltakin
tuntuvia asioita eturintamassa.

Muutos vaatii uusien taitojen ja tydvalineiden oppimista.
Myés tydurien pidentdmisessd elinikdisen oppimisen
tarkeys on kiistaton. Talld hetkelld aikuiskoulutustukijarjes-
telmdn kohtalo herattdd kuitenkin kysymyksic. Miten
takaamme osaavan tydvoiman riittdvyyden, jos ammatti-
taidon kehittdminen jad yksinomaan yksilon oman
innostuksen varaan?

Me MMA:ssa piddmme tdrkednd, ettd tdydennyskouluttau-
tumista tuetaan jatkossakin julkisin varoin. Lisdksi yritysten
on ndhtdvd osaavan ja motivoituneen henkildstén tuoma
arvo liiketoiminnalle. Panostaminen henkiléston koulutta-
miseen kantaa hedelmdad pitkalle tulevaisuuteen sekd
lisad tyontekijoiden hyvinvointia. llokseni barometrimme
tuloksista huomaa, ettd iso osa ammattilaisistamme
kehittdd innolla osaamistaan itsendisesti.

Myynnin ja markkinoinnin ammattilaisen ammattitaidon
arvostaminen on liima, joka tartuttaa positiivista
iimapiirid osagjiemme tydyhteisdon. Avain arvostuksen
parantamiseen on molempien toimintojen tydpanoksen
arvon ymmartéminen ja tunnustaminen, kannustaminen
yhdessd tekemiseen seka siilojen poistaminen.

Tatd kaipaavat niin myyjat kuin markkinoijatkin.

Panostaminen yhteispeliin heijastuu taatusti ulospdin —
mittari tahdn ja myds hyvd syy palkitsemiseen on
asiakastyytyvdisyyden paraneminen. Kun alojemme
ammattilaiset viihtyvat tydssadn, myos yritys menestyy.
Myyijat ja markkinoijat: teette tarkedd ja arvokasta tyota!

Marko Hovinmaki
MMA:n puheenjohtaja

¥ ',\\.\

Myynti & Markkinointi 2023

Myynti & Markkinointi 2023 -barometrin toteutti MMA:n toimeksiannosta
Tutkimustoimisto Vastakaiku. Kysely toteutettiin kesd-elokuussa 2023 sahkaisella kyselylld,
johon vastasi 678 myynnin ja markkinoinnin ammattilaista eri puolilta Suomea. Lisdksi
tutkimuksen laadullisessa osassa haastateltiin 21 myynnin ja markkinoinnin vaikuttajaa.
Barometrin tavoitteena oli syventdd ymmarrystd myynti- ja markkinointitydn nykytilasta,
arvostuksesta ja strategisesta merkityksestd, johtamisesta ja tydeldmdn murroksesta
sekd teknologioiden kehityksestd ja tulevaisuuden trendeista.



TEKOALY & OSAAMINEN

Ketterat ja rohkeat
kokeilijat menestyvat

Tulevaisuuden organisaatiot ovat rohkeita, valmiita
kokeilemaan, investoivat henkildstdon koulutukseen seka
ymmartavat tekodlyn potentiaalin ja sen vastuullisen
kayton merkityksen. Ammattiosaaminen ja monipuolinen
ymmadarrys uusien teknologioiden tuomista mahdollisuuksista
on avain menestykseen.

Tekodilyn aika on nyt

Tekodly on muuttumassa kiinnostavaksi myynnin ja
markkinoinnin ammattilaisten liittolaiseksi, mutta matkalla
on vield esteitd voitettavana.

Uusi teknologia tehostaa prosesseja, vapauttaa aikaa
luoville tehtaville sekd tuo uusia mahdollisuuksia verkko-
kauppaan ja markkinointiin. L&hes puolella (48 %)
vastagjista suhtautuminen tekodlyyn on myodnteistd, mutta
valtaosa (84 %) on hyddyntdnyt tekodlyd vain vahan tai
ei lainkaan tyéssadn.

llahduttavasti etenkin markkinoinnin ammattilaiset ovat
ottaneet innokkaasti ensiaskeleitaan tekodlyn maailmaan
kokeilemalla sitd ja suhtautumalla myonteisesti sen
kayttoon. Myos nuoremmat tydntekijat ovat tekodlyn
varhaisia omaksujia. Vaikka 40 prosenttia myyijista
suhtautuu tekodlyyn myonteisesti, Idhes neljdnnek-

selld (24 %) suhtautuminen uuteen teknologiaan on
edelleen hyvin kielteistd.

Vastaajien tydnantajista vain alle kymmenes (9 %) on
jarjestanyt tekodlykoulutusta. Potentiaalia ketterddn
kokeiluun siis on. Silti iso osa yrityksistd ei ndytd aktii-
visesti miettivan tekodlyn hyddyntdmistd. Tekodlyn
kayttokin on vield vahaistd, vaikka johdolla on
ymmarrystd sen potentiaaliin.

Edellakavijat satsaavat koulutukseen

Laadullisissa haastatteluissa korostui jatkuvan oppimisen
tarkeys, tarve sopeutua muutoksiin ja kyky oppia uutta.
Teknologian kehitys herdttdd innostusta, mutta myos
huolta tyopaikkojen kohtalosta. Liscksi eettisyys ja
vastuullisuus korostuvat haasteina uuden teknologian
kaytossd. llahduttavaa on, ettd ihmisen luovuuden ja
intuition merkitys ndhtiin sdilyvan tarkeind tekijoing tydssa.

Fiksut tydnantajat panostavat nyt koulutukseen ja ndkevat
sen investointina yrityksen menestykseen. llman tulevai-
suuden taitoja osaavia tyontekijoitd ei tulostakaan synny.

L&hes kolmannes (29 %) organisaatioista ei kuitenkaan
tue henkildstdn osaamisen kehittdmistd. Huomionarvoinen
havainto on myds, ettd myyntiosaamisen kehittdmiseen
satsataan enemmdn kuin markkinointitaitoihin.

On rohkaisevaa huomata, ettd iso osa (40 %)
ammattilaisistamme panostaa aikaa itsendiseen oman
osaamisensa kehittamiseen.

Uskallusta somen kéayttéon

Alalla tarvitaan uskallusta lisGta sosiaalisen median
kayttdd. Innokkaimpia somen kdyttdjid ovat markki-
noinnin ammattilaiset ja nuoremmat tyontekijat.
Erityisesti myyntiammaittilaisten olisi hyva rohkaistua
kayttdmadn someaq, koska sitd hydodyntdd tydssddn vain
viidesosa (20 %) myyjista.

Kesyta muutos
ndilla vinkeillc

Kartoita omat kehityskohteesi
ja mieti, mitka taidot sinun olisi
tarkeinta ottaa haltuun seuraavaksi.

Suhtaudu uuden oppimiseen
positiivisen uteliaasti. Se vaatii
rohkeutta, mutta myés palkitsee!

Kehitd itsedsi kuin huippuyritysta —
Idhesty uusia mahdollisuuksia, opi uutta,
ole sitked ja rohkea. Korota markkina-arvoasi
seuraamalla, mitd alan huiput tekevat.

Aloita tekodlyyn tutustuminen vaikkapa
webinaariin ilmoittautumalla — niité [6ydat
rutkasti MMA:n koulutuskalenterista!



TEKOALY & OSAAMINEN

Alan tyGtehtdvissd kasvaa jatkuvan kouluttautumisen merkitys.

Nyt ne, jotka luulevat tietGvansd kaiken myynnisté ja markkinoinnista,
tippuvat kelkasta kuin lumiukot. Verkostoitumisen merkitys ja jatkuva
kouluttautuminen ovat jatkossa ihan ratkaisevassa roolissa. Henkilbstén
koulutukseen ja verkostoitumiseen panostavat organisaatiot tulevat
erottautumaan muista selkedsti.

Riikka-Maria Lemminki
Toimitusjohtaja
Marketing Finland

Alalla on intoa uuden oppimiseen

4 0 g Ppanostaa itse paljon myynti- ja
%9 markkinointiosaamisen kehittdmiseen

" . " . y) voi kayttad tydaikaa osaamisen
:I'arkelmrr_lat_myth- 917 kehittémiseen
ja markkinointitaidot
tulevaisuudessa

" Tyévdlineet ja teknologia Osaamisen kehittaminen yrityksissa

* Analytiikka jo data
29 ¢ tyénantaijista ei tue henkiléston
9 osaamisen kehittémista

* Asiakkaiden kohtaaminen
+ Aitous ja henkilékohtaisuus

* Ajanhallinta ja proaktiivisuus 38 ¢ Yyrityksistd panostaa paljon
+ Mukautumiskyky ja monipuolisuus % myyntiosaamisen kehittdmiseen

7 8 ¢ yrityksistd panostaa paljon
%  markkinointiosaamisen kehittamiseen

Tekodlyn ensiaskeleet

Tekodlyn kayttoa on kokeillut

0 30 50 myynnin ammattilaisista
6 74 50 markkinoinnin ammattilaisista

Vastadajien organisaatioista vain

vastaagjista suhtautuu 0
myoSnteisesti tekodlyn 9
kayttoon

on jarjestanyt tekodlykoulutusta

7
{12 on ohjeistanut tekodlyn kéyttdd

o Miettii aktiivisesti tekodlyn
18 %  hyddyntdmisen mahdollisuuksia.



JOHTAMINEN

Ymmarrys ja yhteispeli
johtamisen ytimessd

Menestyksekads liiketoiminta vaatii panostamista seka
myyntiin ett&d markkinointiin. Vaikka yli puolella (57 %)
organisaatioista markkinointi on strategisessa roolissa,
silla ei ole yhtd vahva asema kuin myynnilla. Myynti on my&s
markkinointia selkedsti useammin edustettuna johtoryhmissa.

Myynti ohjaa prioriteetteja ja sen arvo ymmarretddn
yrityksiss@ herkemmin, silld sitd on helpompi mitata.
Johtamisessa vastaajat kaipasivat erilaisten tyéroolien
arvostamista ja ymmartdmistd tasapuolisesti. Usein
markkinoinnin arvon ymmdrtdminen jad kuitenkin
myynnin arvostuksen varjoon. Selkedsti markkinoinnin
strategisen merkityksen ymmartdmisessd on parannet-
tavaa. Markkinointijohdon on herattavad ja tehtava tyotd
asian kohentamiseksi.

Tulosten mittarit ja asiakasymmérrys
kehityskohteeksi

Asiakastyytyvaisyyden merkitys korostuu koko ajan
enemmadn, mutta tdmad ei ndy vastaajien mielestd
riittvasti palkitsemisessa. Tdmd on selked kehityskohde
seurantamittareihin. Jo vuoden 2021 barometrissamme
nousi esiin toive, ettd ammattilaistemme tydtd mitattaisiin
nimenomaan asiakastyytyvdisyydelld.

Vastaagjat kokivat markkinoinnin tuloksellisuuden
osoittamisen haasteelliseksi. Vaikka dataa on saatavilla
runsaasti, tarvitaan enemmadn analytiikkaosaamista,
investointeja koulutukseen ja mittausmenetelmiin.

Markkinoinnin strategista roolia on vahvistettava.
Johdon ymmadrrys vahvistuu, kun tulokset kerrotaan
liiketoimintakielelld: euroilla ja numeroilla.

Markkinoinnissa tunnettuuden ja brdndin rakentaminen
sekd asiakassuhteen hoito ndhdddn liiketoiminnalle
tarkeind tehtdvind. Ne eivat saisi jaadd vahemmalle
huomiolle olipa yrityksen koko suuri tai pieni.

Yhteispelilla parempiin tuloksiin

Tulokset osoittavat myés, ettd yli puolet (52 %)
vastaajista koki, ettd myynti ja markkinointi toimivat
vieldkin liian siilomaisesti yrityksissd. Tdmd haastaa
tehokkaan yhteistyon ja tiedonjakamisen. Yrityksissa
panostaminen myynnin ja markkinoinnin yhteispeliin on
yksi tarkeimmistd keinoista saada menestystd aikaiseksi.

Laadullisissa haastatteluissa korostui, ettd johtaminen
edellyttdd ymmarrystd tiimien monimuotoisuudesta,
kulttuurista ja kansainvalisyydestd. Diversiteetin
arvostaminen ja erilaisten ajatusmallien yhdistdminen
ovat keskeisid asioita nykypdivdn johtajuudessa.

Tulevaisuuden johtaja hallitsee pehmeitd taitoja,

kuten motivointia, IGpindkyvad ja avointa viestintad

sekd tydhyvinvoinnin tukemista. Hierarkkinen ja

jaykkd johtamistyyli, jossa ymmadarrys erilaisten roolien
merkityksestd puuttuu, ei edesauta myyijid ja markkinoijia
menestymdadn tydssadn.

Tulevaisuuden johtajan askelmerkit

Istuta myynti ja markkinointi samaan péytaadn:
yhteiset mittarit, tavoitteet ja niiden seuranta
rakentavat synergiaa. Mdadrittele eri toimintojen
roolit, mutta jata tilaa myos joustolle.

Yrityksen menestykselle ketterc
muutosvalmius, kokeilukulttuuri ja nopea
reagointi ovat avainasemassa nyt ja jatkossa.
My6s johdon rooli tyontekijoiden kehittymisen
tukijana korostuu entisestaadn.

Asiakastyytyvdisyys on yksi
tarkeimmistd menestysedellytyksista.
Se on myés tyontekijoiden
palkitsemisen arvoinen asia!

Johtajuus muuttuu hajautetuksi ja
padatoksenteko nopeammaksi. Ota huomioon
tiimien monimuotoisuus, kulttuuriset erot ja
kansainvdlisyys — ne ovat voimavara. Arvosta
diversiteettia ja yhdista erilaiset ajatukset.



JOHTAMINEN

Myynti ei ymm@rrd, mitd nykyaikaisella markkinoinnilla voi saada aikaan.
Osittain markkinointi on luonut tdmdn ongelman itse, sillG se ei osaa
puhua liiketoimintaa. TGmdan vuoksi arvostusta ei tule eikd kyvykkyyksié
saa myytyd. MyynnillG taas voi olla vanhanaikainen nGkemys siitd, mitd
dataa kerdtddn ja miten sitd voisi hyédyntdd. Se on se haaste.

Henna Niiranen
Liiketoimintajohtaja
Vincit

Myynnin ja markkinoinnin

798 578

asema yrityksissa

67 s 53¢

myynti on markkinointi on myynnilld on edustus markkinoinnilla on

strategisessa roolissa strategisessa roolissa

Tarkeimmat asiat johtamisessa
5550 Motivointi ja kannustus

H3 ¢ Lapinakyvé ja avoin viestintd ja tiedonkulku
53 50 Tyohyvinvoinnin ja jaksamisen tukeminen

46 50 Tavoitteiden ja tyotehtdvien selkeys

johtoryhmissa edustus johtoryhmissd

Parhaiten kaytannossa toteutuu
* tiimihengen luominen

+ tyontekijdiden kuuntelu

Heikoiten kaytannossé toteutuu

* |Gpindkyvd ja avoin viestintd
ja tiedonkulku

* motivointi ja kannustus

* myynnin ja markkinoinnin
yhteispelin johtaminen

Johtoryhmdan ymmarrys myynnin ja markkinoinnin

merkityksesta yrityksen kilpailukykyyn

Arvosana hyvd
tai erittdin hyva

70 %
N
30%

1-9 henkeda 10—49 henkea 50—-249 henkea

Kysyimme, kuinka hyvin yritysten
johtoryhmdat ymmartévat myynnin
ja markkinoinnin merkityksen
yrityksen kilpailukyvylle. Yllattaen
kooltaan suurimmissa yrityksissa
tamda ymmarrys oli heikointa.

65 %

. Myynti

. Markkinointi

yli 250 henked



ALAN ARVOSTUS JA VETOVOIMA

Imu tyohon syttyy

arvostuksesta

Selkedt tavoitteet, arvostava johtaminen, yhteisdllisyys,
kouluttautuminen ja palkitseminen ovat tekijoitd, jotka
saavat ammattilaisemme innostumaan tydstddn. Hyva
tySilmapiiri, ammatillinen kasvu sekd kilpailukykyinen
palkka taas vaikuttavat oman tydn suositteluhaluk-
kuuteen merkittévasti.

Tyytyvdisyys tydhon ndyttdd myds nousevan idn myotd,
mik& voi johtua osaamisen karttumisesta jo motivaation
lisdantymisestd oman tydn tekemiseen. Tyopaikoilla
kannattaakin kiinnittdd enemmadn huomiota tydntekijdiden
ammatilliseen kasvuun uran joka vaiheessa.

Ty6 ja vapaa-aika

Myynnin ja markkinoinnin ammattilaisten tyéajasta
keskim&arin puolet (48 %) tehdddn etdnd. Myds asiakkaiden
tapaaminen eténd on vakiintunut isolla osalla (45 %)
vastaajista kaytdnndksi, etenkin markkinointialalla. Tamad
vaatii tydnantajilta uusia strategioita ja resursseja
tydntekijoiden tukemiseen etdtyossa.

Iso osa (61 %) vastaaijista joustaa paljon tai erittdin paljon
vapaa-gjastaan tyén vuoksi. Joustoa 18ytyy etenkin
myyjiltd, mikd korostaa alan omistautuneisuutta.

Silti noin viidennes (21 %) vastaajista suhtautuu kielteisesti
vapaa-ajasta joustoon, tadma ndkyy erityisesti nuorempien
tyontekijoiden kohdalla. Tydnantajien on syytd kiinnittad
huomiota eri ikGryhmien tarpeisiin ja tyontekijoiden
suhtautumiseen urakehitykseen ja vapaa-aikaan.

Esteita tyytyvdisyyden tiella

Yksi huolestuttavista huomioista liittyy alan Net Promoter
Score (NPS) -suosittelulukuihin. Etenkin markkinoinnin
tehtdvissd NPS-luku on erityisen alhainen, vain 14.

Jopa 24 prosenttia markkinoinnin ammattilaisista ei
suosittelisi alaa. Noin kolmasosa (34 %) markkinoijista ei
myoskadn pidd omaa alaansa arvostettuna. Arvostus
on suurempaa esimerkiksi myyjillg, joista yli puolet (55 %)
pitdd markkinointia arvostettuna.

Tydnantajien olisi selkedmmin tunnistettava ja tunnustettava
markkinoinnin rooli ja arvo yrityksen menestyksen
kulmakivend myos meilld Suomessa. Vastaagjien mielestd
ulkomailla markkinoinnin arvostus on yleisempdd.

Suorituspaine ja henkinen kuormittavuus ovat suositteluha-
lukkuuden esteitd myynnissa jo markkinoinnissa. Toisaalta

joustavuus, vaihtelevuus jo mahdollisuus uuden oppimiseen
ovat tekijoitd, jotka saavat ihmiset jaksamaan tydssa.

Vaikka arvostus omaa alaa kohtaan nayttad olevan
epdyhtendistd, on ilo huomata valtaosan (85 %) ammatti-
laisistamme olevan ylped omasta tyostadn. Yli 70 prosenttia
vastaajista uskoi myds tydskentelevansd alalla vield
kolmen vuoden pddstd. Alalla on siis paljon potentiaalia.

Pida itsestdsi huolta,
ammattilainen

Sovi esihenkil6si kanssa — tai laadi itse -
selkedt tavoitteet tyéllesi. NGin pidat huolta
siitd, ettd odotukset ja suorituspaineet
eivat kuormita liikaa.

Osoita arvostusta tyokavereita, kumppaneita
ja asiakkaita kohtaan, ja kiitd myos itsedsi!

Pid& oppimisen ilo Iasnd arjessa. Koulutuksissa
ja tapahtumissa voit myés verkostoitua,
ammentaa virtaa ja lisGta tyoniloa.

Tsekkaa ajoittain, oletko tyytyvdinen
tyotilanteeseesi. Pohdi, kaipaatko lisaé
haasteita vai héllaystd. Enté mika tekee tyosta
sinulle merkityksellista ja innostavaa?

Jos kuormitus kasvaa liian suureksi, pyyda
apua matalalla kynnykselld. MMA:lta saat
esimerkiksi tyokykyvalmennusta.



ALAN ARVOSTUS JA VETOVOIMA

Suomi on tehnyt uskomattomia harppauksia, on ihan maailmanluokan juttuja.
Jopa maailman suurimmissa toimistoissa on suomalaisia ihan johtoasemissa.
Voidaan olla helvetin ylpeitd myynnistd ja markkinoinnista. En sano t&td siksi,
ettd voidaan olla nyt tekem&ttd mitdén, vaan minua hdiritsee se jatkuva
jankutus, ettd "Suomessa ollaan niin huonoja’. Niin ollaan muuallakin! Mun
mielestd olisi térkedd, ettd sen sijaan, ettd voivotellaan huonoa tasoa ja ettd
ollaan niin metsdaldisic, niin mietittdisiin sitd, miten saadaan ryhtiliike jatkumaan!

Alf Rehn
Innovaation, designin ja johtamisen professori
University of Southern Denmark

891

ammattilaisista on
ylpea tyostadan

* Myyntitehtdvissd: 87 %
* Markkinointitehtdvissa: 75 %
* Myynnin ja markkinoinnin tehtdvissd: 88 %

NPS-suositteluhalukkuus

29 NPS 74 NPS

myynnin tehtavissd markkinoinnin tehtdvissa
(24 % ei suosittelisi alaa)

Innostusta lisaavat asiat

* Johtaminen ja arvostus

*+ Tyoyhteiso ja yhteisdllisyys

+ Selkedt tavoitteet ja odotukset
* Itsekehitys ja koulutus

+ Palkitseminen ja tunnustus

*+ Tyovdlineet ja resurssit

Alan arvostus

52 50 vastaajista pitad markkinointialaa arvostettuna
* 55 % myynnin ammattilaisista
* 34 % markkinoinnin ammattilaisista

39 03 vastagjista pitdd myyntialaa arvostettuna

+ Arvostus on yht& suurta (38 %) sekd myynnin etté
markkinoinnin ammattilaisilla

Ammattilaistemme tyonkuva
Tyon plussat

+ tydn monipuolisuus ja vaihtelu

* tyoskentelytapojen joustavuus

+ alan tarjoamat mahdollisuudet ja
ammatillinen kasvu

Tyon miinukset
* paine, kiire ja rajalliset resurssit

* myyntitydssa tyon ja vapaa-ajan
tasapainottamisen haasteet

* markkinointitydssd tydtehtavat eivat
aina vastaa koulutusta tai odotuksia
tydn sisdllostd

Tulevaisuudessa

toimii yrittgjana
tyoskentelee osa-aikaisesti
tekee freelance-toitd



Myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset MMA:n
pAAmMAardnd on jasenten menestys ja hyvinvointi.

MMA valvoo alojen ammattilaisten yhteiskunnallista etua,
tarjoaa tydeldmdaturvaa sekd kouluttaa.

MMA on liikettd luova voima. Liike pitdd Suomen
hyvinvoivana.

mma.fi

Wl Myynnin &
Markkinoinnin
. Ammattilaiset




