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Tama kandidaatintutkielma tarkastelee controllerin roolia yrityksessd myynnin tukena, sekd niitd tehtivia ja
tyovilineitd, joilla controller pystyy edistimddn ja tukemaan myyntid yrityksessd. Tutkielmassa pyritdin sel-
vittdimiin minkalainen rooli controllerilla on yrityksessd myynnin ndkokulmasta, ja tarkastelemaan minka-
laista on controllerin ja myyntitiimin vélinen yhteistyd. Tutkielma pyrkii vastaamaan siithen, miten ja mink&-
laisin ty6vélinein controller pystyy edistimddn ja tukemaan yrityksen myyntitiimié, jotta heilld on parhaat
mahdollisuudet tehdi hyvia tulosta. Tutkimus koostuu kirjallisuuskatsauksesta, jota on tdydennetty lyhyelld
empiiriselld tutkimuksella, jossa saadaan myyjien ndkokulmaa tutkittavaan aiheeseen.

Tutkielman alussa késitelldén controllerin yleisté roolia yrityksessé, controllerin roolin historiaa ja muutosta
yrityksessd. Tamén jalkeen tarkastellaan controllerin vastuualueita, tehtdviakenttdd ja yleisid tyokaluja, jotta
saadaan tarkempi ymmarrys controllerin roolista yrityksessd. Controllerin késittelyn jdlkeen tarkastellaan
myynnin ja myyntityon roolia yrityksessé, minka liséksi tarkastellaan myynnin yleisié strategioita, jonka avulla
saadaan ymmarrys minkélaisin keinoin yrityksen myynti kilpailee markkinoilla. Tdimén pohjalta saadaan ki-
sitys myynnin roolista organisaatiossa, minkd jilkeen késitellddn organisaatioiden siirtymistd yksittdisistd
myyjistd kohti myyntitiimien kaytt6d, joka puolestaan on avannut mahdollisuuksia parempaan yhteistyohon
muiden toimijoiden kanssa yrityksessd, esimerkiksi controllerin kanssa.

Tutkielmassa havaitaan controllerin sekd myyntitiimin roolin ja rakenteen muutoksen avanneen mahdollisuuk-
sia paremmalle yhteistydlle. Organisaatioiden siirtyminen kdyttdmaan yksittdisten myyjien sijaan myyntitii-
mejd tarjoaa paremmat mahdollisuudet sisdiselle ja ulkoiselle kommunikaatiolle, joka parantaa tiedon kulkua
organisaatiossa. Controller osallistuu nykydén suoraan paatoksentekoon ja pystyy paremman tiedonkulun va-
lossa tuomaan relevantimpaa informaatiota padtoksenteon tueksi. Tdméin myo6té oikeat paédtokset johtavat oi-
keisiin muutoksiin joihin myyntitiimit pystyvit sitoutumaan, kun he tulevat paremmin kuulluiksi. Tutkielmasta
kdy ilmi, kuinka controllerin ja myyntitiimin suora kommunikaatio tarjoaa controllerille paremman ymmar-
ryksen myyntitiimin tarpeista ja haasteista, joihin controller pystyy tarjoamaan parhaat mahdolliset tyokalut
myynnin tueksi.

Avainsanat: controller, myynti, myyntitiimi, myyntityd, yhteistyo
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1 JOHDANTO

1.1 Johdatus aiheeseen

Yritysten kasvu ja maailman globalisaatio ovat johtaneet kilpailun kasvuun yritysten vi-
lilld. Tdma on pakottanut yritykset kehittiméddn uusia ideoita sekd strategioita, joilla ne
pyrkivit saavuttamaan kilpailuetua markkinoilla. Yritysten on jatkuvasti mukauduttava
muuttuvaan ymparistoon ja tarkasteltava omia strategioitaan, jotta ne olisivat mahdollisim-
man kilpailukykyisid markkinoilla. Ndmi strategiat usein keskittyvéat yrityksen kilpai-
luetuihin kuten tehokkuuteen tuotannossa, tuotteiden ja palveluiden laadussa, markkinoin-

nissa, tutkimuksessa ja kehityksesséd. (Brondoni 2018, 3.)

Kilpailuetua on mahdollista saavuttaa myds yrityksen omilla valinnoilla ja pdétoksilld ta-
loushallinnossa. Yrityksen kilpailuedun kannalta on tirked, ettd johdon laskentatoimi toi-
mii mahdollisimman optimaalisella tavalla yrityksessd. Yritysten kasvun myota yrityksissé
on tapahtunut rakennemuutoksia, jotka ovat muuttaneet hierarkiatasoja seki eriyttineet toi-
mintoja ja yksikoitd. Tamédn vuoksi johdon laskentatoimen rooli on muuttunut tarkedm-
maéksi, koska informaatiotarve on kasvanut. Yrityksissi tarvitaan dataa tulosyksikkotasolta,
joka analysoidaan ja timédn pohjalta luodaan informaatiota yrityksen ylimmaélle johdolle,
joka tekee nédiden perusteella tarvittavat paatokset. Nailld padtoksilla yrityksen johto voi
myds ohjata yrityksen toimintaa aina tulosyksikkotasolle asti. On siis tirkedd, ettd kerédtdén
yrityksen kannalta olennaista dataa, josta voidaan kehittdd relevanttia informaatiota. (Made

Gowda 2007, 3.)

Tadmaén seurauksena yrityksen toimitusjohtaja tai muu johto ei kykene hoitamaan tehtdavidan
kuten aikaisemmin, vaan yhd enemmaén tehtivid on hajautettu eteenpéin. Esimerkiksi yri-
tyksen taloudellisen seurannan ja raportoinnin tehtavét on pitényt siirtié eteenpéin jollekin
ja ndin controllerin rooli on syntynyt. Controllerin tehtdva on valvoa ja informoida johtoa
eri yksikdistd esimerkiksi myynnistd, tuotannosta ja kustannuksista. Controlleria voi ver-
rata laivan navigaattoriin, joka niyttdd laivan kapteenille, eli toimitusjohtajalle, yrityksen
suunnan ja varoittaa mahdollisista ongelmista yrityksen liiketoimintaympéristdssa. (Bragg

2011, 1.)



Globalisaation myo6té yritysten kasvun lisdksi asiakkaiden vaatimustaso on kasvanut ja se
pakottaa yritykset ldhestymédn markkinoita eri tavoilla. Koventunut kilpailu ja vaatimus-
tason kasvu tarkoittaa my0s yrityksen resurssien kdyton tarkastelua. Talloin pitdd paattaa,
miten yrityksen rajalliset resurssit kohdennetaan parhaalla mahdollisella tavalla. Henkil6-
kunta ja erityisesti myyjdt ovat yrityksen tirkein resurssi myynnin nakdkulmasta. Téné péi-
vand monet yritykset ovat siirtyneet yksittiisistd myyjistd enemmaén tiimipohjaiseen myyn-
tiin, ja vaikka tdma trendi on ollut esilld jo vuosituhannen alusta, aiheesta ei tdlla hetkelld

ole juurikaan akateemisia tutkimuksia. (Rapp ym. 2023, 289.)

1.2 Tutkielman tavoitteet ja toteutus

Tutkielman tarkoituksena on tutkia johdon laskentatoimen ja erityisesti controllerin roolia,
tyotehtivid ja tyokaluja, joilla controller voi toimia myynnin tukena. Tutkielmassa tarkas-
tellaan controllerin tyotehtidvien historiaa, nykytilaa sekd muutosta myynnin ndkokulmasta.
Tutkielmassa kdydéén l4pi, miten controllerin tyd edistéd ja tukee yrityksen myyntid koko-
naisvaltaisesti, seki tarkastellaan niité erityispiirteitd, joita on otettava huomioon, kun poh-

ditaan yrityksen myyntid myyjien ndkdkulmasta.

Tutkielmassa tarkastellaan ensin controllerin roolia, tydtehtivid ja tydkaluja yleiselld ta-
solla yrityksessd. Ndin on mahdollista saada kattava kuva controllerin tyonkuvasta. Seu-
raavaksi tutkielmassa tarkastellaan myyntid. Alkuun syvennytédén myynnin rooliin yrityk-
sessd ja pyritddn saamaan kattava késitys siitd, mité yrityksen myynti ja myyjien tyd vaatii
heilti itseltddn, mutta my0s yrityksen muilta toiminnoilta kuten taloushallinnolta ja cont-
rollerilta. Tutkimuksen tavoitteena on saada mahdollisimman kattava kuva controllerin
tyOstd, sen roolista yrityksessd sekd saada mahdollisimman kattava kuva yrityksen myyn-
nistd, myyntitiimin roolista, ettd sen strategioista. Tutkielma pyrkii vastaamaan seuraaviin

kysymyksiin:

e Miké on controllerin rooli myynnissa?
e Millaista on controllerin ja myyntitiimin yhteisty6?

e Miten controller voi edistdd yrityksen myyntia?



Tutkielma on toteutettu padosin kirjallisuuskatsauksena ja tutkielman tekoon kiytetty ai-
neisto koostuu alan tieteellisesté kirjallisuudesta ja vertaisarvioiduista julkaisuista. Kirjal-
lisuuskatsauksen lisdksi tdssd tutkielmassa on lyhyt empiirinen osuus tdydentdmaén kirjal-
lisuuskatsausta, jossa on haastateltu suomalaisen suuryrityksen myyjid, jotka myyvit péi-
vittdin erilaisia tuotteita ja palveluita. Haastatteluiden tavoitteena on ollut saada nikyviin
myyjien ajatukset aiheesta, koska he ovat vastuussa yrityksen myynnistd. Myyjat ovat ha-
lunneet vastata anonyymisti téitd tutkielmaa tehdessd. Haastattelut ovat nauhoitettu ja liit-
teissd 1 ja 2 on esitelty teemahaastattelurunko ja tietosuojailmoitus. Haastatteluissa on nou-
datettu tutkimuseettisen neuvottelukunnan ohjeistusta. Tutkielma on tehty nimenomaan

myyjien ndkdkulmasta. Taulukossa 1 on esitetty tutkimuksessa toteutettu haastattelu.

Taulukko 1 Haastattelut

Haastateltava Myyjé 1 Myyji 2 Myyjé 3
Tehtdvi Sales Agent Sales Agent Sales Agent
Pdivimaira 16.3.2025 16.3.2025 22.3.2025
Kesto 18 minuuttia 27 minuuttia 15 minuuttia

1.3 Tutkielman rakenne

Tama tutkielma koostuu viidesti eri luvusta alalukuineen, joista ensimmaiisend on johdanto.
Johdannon liséksi tutkielmassa on kolme késittelylukua sekd lopuksi viimeisend lukuna
yhteenveto ja johtopditdkset. Yhteenvedon ja johtopédétdksien jilkeen on esitetty tydssd

kaytetyt lahteet, haastattelut ja teemahaastattelurunko.

Luvussa 2 késitellddn controlleria. Alkuun késitellddn controllerin historiaa sekd sen muu-
tosta nykyiseksi roolikseen. Samalla késitellddn controllerin nykyistd roolia yrityksessi,
controllerin tyodtehtdvid, vastuualueita ja tyokaluja, jotka tukevat sekd controllerin, ettéd

myynnin ty6td. Lopuksi késitellddn controllerin roolia yrityksen padtoksenteossa.



Luvussa 3 kasitellddn myyntid. Aluksi tarkastellaan myynnin ja myyntityon roolia yrityk-
sessd sekd hieman sen historiaa ja nykytilannetta. Seuraavaksi késitellddn myynnin erilaisia
strategioita, joilla yritys voi hakea kilpailuetua markkinoilla. Lopuksi késitellddn myynti-

tiimin roolia ja yhteisty6td yrityksessa.

Luvussa 4 kasitellddn controllerin roolia myynnissa. Tadssd luvussa tarkastellaan ensin cont-
rollerin yhteisty6td myyntitiimin kanssa, jonka jidlkeen seuraavissa luvuissa vastataan
enemmaén tutkimuskysymyksiin. Ensin tarkastellaan miten myynnin ennustaminen ja bud-
jetointi tapahtuu myynnin ndkokulmasta ja millaisia vaikutuksia silld on yrityksen myyn-
tiin. Lopuksi tarkastellaan tydkaluja myynnin edistdmiseksi erityisesti myyjien nikokul-

masta, ja tdssd on kiytetty apuna myyjien haastatteluja.

Lopuksi ty0 pddttyy yhteenvetoon ja johtopdétoksiin, jossa kdydéddn tutkielman tarkeimmat
asiat ja havainnot lipi ja vastataan suoraan tutkimuskysymyksiin. Yhteenvedon ja johto-
paatosten jilkeen on esitetty kdytetyt ldhteet, haastattelut ja myyjille esitetyt kysymykset

haastattelussa.
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2 CONTROLLER

2.1 Controllerin rooli yrityksessi

Tamaén pdivén yritykset toimivat yhd enemmain kasvavissa ja monimutkaisemmissa ympa-
ristdissd johtuen yritysten kasvusta (Bragg 2011, 1). Globaalit markkinat ovat kasvaneet ja
muuttuneet ennennidkeméittomailld tavalla, johtuen muutoksista sosiopoliittisissa tapahtu-
missa, uudessa teknologiassa ja sdéntelyssd. Tamd on pakottanut yritykset sopeutumaan
nopeasti muuttuvissa ymparistoissi. (Jones ym. 2018, 303.) Tdmaén takia toimitusjohtaja
tai muu yrityksen johto ei endd pysty hallitsemaan kaikkia yrityksen toimintoja (Bragg
2011, 1) ja yrityksen on pakko muuttaa organisaation rakennetta tdssd muuttuvassa ympé-
ristdssd. Monissa yrityksissd on tdmén takia ryhdytty suuriin taloushallinnon muutoksiin,
jossa rooleja on uusittu ja vastuita siirretty eteenpdin esimerkiksi controllereille (Jones ym.
2018, 303). Controllerit ovat yrityksesséd talouteen erikoistunutta henkilokuntaa, joiden
rooli on tukea ja informoida organisaation johtoa suunnittelussa ja ongelmien ratkaisussa

(Zoni ym. 2007, 29-43).

Controllerin roolia ei voida maéiritelld yksiselitteisesti. Tdmd johtuu controllerin roolin
vaihtelusta erilaisista syistd. Controllerin rooliin vaikuttaa vahvasti organisaation rakenne.
(Goretzki ym. 2018, 1.) Walen (2025) mukaan organisaatiorakenteita on tyypillisesti kaksi,
jotka ovat keskitetty ja hajautettu organisaatio. Keskitetyssd organisaatiossa on yksi selked
paatintéelin, tyypillisesti toimitusjohtaja ja/tai muu ylin johto, joka tekee kaikki padtokset
ja ohjaa muita toimintoja ylhdilti alaspdin. Hajautetussa organisaatiossa puolestaan anne-
taan padtantdvaltaa ja vapauksia eri yksikoille sekd heiddn johtajilleen. Keskitetysséd orga-
nisaatiossa controllerin pdétintdvalta ja vapaudet ovat ndin kapeammat kuin hajautetussa

organisaatiossa.

Controllerien edeltdjit on perinteisesti ndhty organisaation johtoa tukevana roolina, joka
auttaa toteuttamaan yrityksen taloudellisten ja julkisten tavoitteiden saavuttamisessa (Gra-
ham ym. 2012, 71). Baldvinsdottirin ym. (2009) mukaan perinteiset johdon laskentatoimen
henkilt on kuvattu objektiivisina, emotionaalisesti etdidntyneind ja huolellista tarkkuutta

vaativina henkil6ind. Tdmén stereotypian vuoksi taloushallintoa ja sielld tyoskentelevid on
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pidetty tylsind. Controllerien edeltdjit ovat usein tydskennelleet yksin tehden laskelmia ta-
pahtumista, kuluista, budjeteista ja suorituksista, mika on ollut passiivista ja toistuvaa tyota.
Perinteisestd johdon laskentatoimen henkildstd on kdytetty tdiméin vuoksi nimitysti ”pavun-

laskija” (Graham ym. 2012, 71).

Pavunlaskijan roolista on vuosien saatossa siirrytty enemman liiketoiminta-ajatteluun seka
aktiiviseksi jaseneksi yrityksen johtoon tekeméddn paatoksia (Jarvenpad 2007, 100). Taméan
myd6td on syntynyt moderni, nykyinen controllerin rooli. Controllereilla tulee olla hyvén
taloudellisen ymmarryksen liséksi hyva kasitys yrityksen liitketoiminnasta, hyvat kommu-
nikointitaidot ja kyky johtaa muutosprosesseja. Controllerien tulee orientoitua toiminnas-
saan enemmain tulevaan eikd menneeseen, kuten perinteiset “pavunlaskijat”. Ero ndiden

kahden vililld on siis merkittdva (Granlund ym. 1998, 199-200.)

Taulukko 2 Pavunlaskijan ja controllerin tyypilliset ominaisuudet (Granlund ym. 1998,
202)

Rooli

""Pavunlaskija"

Controller

Ajallinen orientaatio

Menneisyys

Nykyhetki ja tulevaisuus

Ymmarrys yrityksen liiketoimin-
nasta

Ei oleteta

Oletetaan

Kommunikaation tarkoitus

Muodollisten tietovaatimusten
tayttdiminen

Aktiivinen huomionhaku viestin
lapiviemiseksi

Vastuu

Kapea, kattaa oikeiden raporttien
tuottamisen oikeaan aikaan

Laaja, kattaa relevanttien lukujen
tuottamisen ja niiden kayttdmisen
liikketoiminnan pétdksissa

Poikkifunktionaalinen arvostus

Rajattu, perustuu usein pelkoon

Korkea aktiiviselle ja kyvyk-
kéélle henkildlle

Yleinen operointityyli

Informaation kerddjé ja proses-
soija

Johtoryhmén jésen ja muutos-
agentti
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Taulukosta 2 havaitaan keskeiset erot pavunlaskijan ja controllerin vililld. Nykyéin on
useassa yrityksessd ndhtdvissd pavunlaskijan roolista siirtyminen controllerin rooliin. Tdma
johtuu yritysten siirtyessd hajautetumpaan organisaatiorakenteeseen. Siitd huolimatta, ettd
”pavunlaskijan” roolista siirrytddn yhd enemmaén kohti controllerin roolia, tarvitaan pa-
vunlaskijan” tyylistd roolia esimerkiksi niissd yrityksissé, joissa organisaatiorakenne on

edelleen keskitettyd. (Granlund ym. 1998, 199.)

2.2 Controllerin vastuualueet, tehtivit ja tyokalut

2.2.1 Vastuualueet

Controllerin roolin muutos on yksi keskeisid teemoja johdon laskentatoimessa, mutta roolin
mukana myo0s vastuut ja tehtdvit ovat muuttuneet (Jones ym. 2018, 305). Controllerilla on
kuusi selkedd vastuualuetta, joista nelja ensimmaistd liittyy johtamiseen, ja voidaan hyo-
dyntdd milld tahansa organisaatiotasolla. Kaksi viimeistd liittyy controllerin erityisosaami-
seen, joita ei voida hyddyntdd muissa tehtdvissd samalla tavalla kuin neljdd ensimmaista.

(Bragg 2011, 1-2.) Ndma kuusi vastuualuetta on esitetty kuviossa 1.

TALOUDELLINEN PROSESSI-

SUUNNITTELU ORGANISOINTI OHJAAMINEN MITTAAMINEN ANALYSOINTI ANALYSOINTI

Kuvio 1 Controllerin vastuualueet

1. Suunnittelu. Controller vastaa ja pédttdd taloushallinnossa siitd, kuka tekee tyot,
mitd toitd tekee ja milloin tydt tehddin. Erityisesti mitd tulee oikea-aikaisiin
transaktioiden késittelyyn ja tarkkojen taloudellisten selvitysten antamiseen. Tdma
ulottuu myds budjettiin, jossa controller ohjaa budjettiprosessia muiden osastojen
lapi.

2. Organisointi. Controller vastaa kokeneen ja hyvin koulutetun henkildston hankki-

misesta ja ylldpitaimisestd. Tama on tarkein organisatorinen tehtdva. Tdhdn kuuluu


https://example.com/
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my0s sopivan tilan, toimistotarvikkeiden ja oikeiden tietojérjestelmien hankkimi-
nen tyon tekemiseksi.

3. Ohjaaminen. Controllerin vastuulla on pitéé huoli, etti jokainen osaston tyontekiji
tyoskentelee yhdessd saavuttaakseen controllerin suunnitelmat.

4. Mittaaminen. Controllerin vastuulla on tehokkuuden ja suoritusten mittaaminen
avainosa-alueilla, jotta voidaan varmistaa, ettd suoritukset vastaavat tai ylittavit
asetetut standardit. Samalla virheet pyritddn huomaamaan ja korjaamaan.

5. Taloudellinen analysointi. Controller on vastuussa tarkastelusta, tulkinnasta ja ta-
loudellisten suositusten laatimisesta. Tdmad vaatii controllerilta erinomaisia kom-
munikaatiotaitoja seké suullisesti ettd kirjallisesti, jotta controllerin informaatio tul-
kitaan oikein ja kaytetddn tehokkaasti.

6. Prosessianalyysi. Controllerin vastuulla on tarkastella ja arvioida ajan suhteen suu-
rien prosessien suorituskykyéd, joka liittyy transaktioiden loppuunsaattamiseksi,
sekd yllapitad tiukkaa taloudellista valvontaa ja pitdd prosessit tehokkaina ja erityi-

sesti kustannustehokkaina. (Bragg 2011, 2.)

2.2.2 Tehtivat

Controllerin tehtidvikenttd on yksi monimutkaisimmista koko yrityksen johtajista, koska
tehtdvéin siséltyy paljon toiminnallisia alueita, joista controller on vastuussa (Bragg 2011,
2). Controllerin tehtévit ovat heterogeenisid, jotka tarjoavat paljon mahdollisuuksia oppia.
Tamaén vuoksi on tirkedd, ettd controller on motivoitunut ja aktiivisesti kehittdd osaamis-
taan tyotehtdviensd kautta. Controllerin yksi keskeisin tehtdvé on relevantin informaation
tuottaminen yrityksen johdolle (Weber 2011, 28). Tata varten tarvitaan olennaista ja oikeaa
dataa, josta voidaan kehittdd relevantimpaa informaatiota (Made Gowda, 2007, 3). Dataa
voidaan kerdtd monesta olennaisesta ldhteestd. Yrityksissd voidaan esimerkiksi kerdtd dataa
myyjien myyntiluvuista tai yrityksen parhaiten menestyvisté tuotteista ja palveluista. Té-
maén tiedon avulla tehddin tulkintoja ja tuodaan informaatio ja mahdolliset muutosehdo-

tukset yrityksen johdolle.

Controllerin tehtdvédkenttdin sisdltyy usein vuosittainen budjetointi, jossa controllerin teh-

tavind on koordinoida budjetoinnin suunnittelua, toteutusta ja seurantaa. Ndistd controller
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tuottaa taloudellista informaatiota, jota voidaan hyddyntédd padtdksenteossa. Ohjausjérjes-
telmien hallinta kuuluu myos controllerin tehtiviakenttddn. Controllerin pitdd huolehtia, ettad
kaikki sujuu tehokkaasti ja pitdd huoli, etté erilaiset transaktiot suoritetaan oikein. Kustan-
nuslaskenta kuuluu olennaisesti controllerin tehtdviin. Controllerin pitdd tehdé laskelmia
kustannuksista ja niiden kohdistamisesta oikeilla metodeilla esimerkiksi toimintoperustei-
sella kustannuslaskennalla. Controllerin tulee valmiiden tuotteiden kustannuslaskennan li-
siksi pitdd huoli my0s suunnitteilla olevien tai osittain valmiiden tuotteiden kustannuksista
esimerkiksi tavoitekustannuslaskennan avulla. Controllerin pitdd huolehtia my0s inventaa-

riosta. (Bragg 2011, 3-5.)

Controllerin tehtéviin voi kuulua myds kirjanpitoa ja tilinpaatosté kaikista kuluista ja tu-
loista, inventaarioista, koneista, laitteista, rakennuksista ja kdyttdbomaisuudesta. Controlle-
rin pitdd kaikkien niiden liséksi ottaa huomioon verotus ja verosuunnittelu, jotta kaikki
menee lain mukaan oikein, mutta samalla yrityksen etua ajaen. Kaikesta néistd controllerin
tulee tuottaa taloudellista informaatiota ja analyyseja, jotta voidaan seurata yrityksen on-
nistumisia jollain osa-alueella, vai tarvitaanko esimerkiksi muutoksia hinnoitteluun, tehok-

kuuteen tai ohjausjérjestelmiin. (Bragg 2011, 3-5.)

Controllerin tyotehtavid voi kuvata erddnlaisena syklind, jossa controllerin tehtidvien ym-
parilla kiertdd kehityskaari. Controller saa tyotehtdvidén suorittaessaan aikaan erilaisia ana-
lyyseja. Néistd analyyseista ryhdytdédn mahdollisiin toimenpiteisiin ja muutoksiin. Namé

muutokset ja ulkoiset tekijdt muuttavat controllerin tehtédvikenttii ja sykli alkaa taas alusta.

223 Tyokalut

Controller tarvitsee tydssdén erilaisia tyokaluja saavuttaakseen tavoitteensa seki selviyty-
dkseen vastuualueistaan ja tyotehtdvistdén. Kuten aikaisemmassa luvussa todettiin, on da-
tan kerddminen ja informaation tuottaminen padtdksenteon tueksi yksi controllerin keskei-
simmistd tyotehtivistd. Tamédn datan kerddmiseksi sekd relevantin informaation tuotta-
miseksi controllerit usein kdyttivét apunaan tietojéarjestelmii esimerkiksi BI-jérjestelmia
(Business Intelligence) (Jarvenpdd ym. 2023, 2). Ensimméiinen askel datan kerddmisessa
on paittidd, minkilaista dataa halutaan kerdti. Yksinkertaisesti on mahdollista kerété kaikki

mahdollinen data, mitd on mahdollista kerédtd, mutta se aiheuttaa lisdéd kustannuksia ja vie
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tyontekijoiden aikaa kerdtd ja kasitelld. Parempi 1dhestymistapa on ensin pdattad, minkélai-
sia lopputuloksia halutaan saavuttaa, jonka perusteella valitaan tarkat datat, joilla saavute-
taan haluttu lopputulos. Niin controller pystyy keskittyméén vain oleelliseen dataan. Tata
prosessia on kuitenkin tarkasteltava koko ajan uudelleen, koska yrityksissd tapahtuu muu-
toksia, jotka vaativat muutoksia raporteissa, joka puolestaan vaatii muutoksia datassa ja

analyyseissa. (Bragg 2012, 73.)

Budjetointi ja ennustaminen toimii itse budjetin tekemisen ja valvomisen lisdksi myds cont-
rollerin tydkaluna. Budjetoinnin tarkoituksena on ilmaista yrityksen strategiaa yritysbudje-
toinnin ja tulosyksikko budjetoinnin kautta. Budjetoinnin tarkoituksena on myds motivoida
managereita ja tyontekijoitd saavuttamaan yhteisié tavoitteita, sekd tarjota johdonmukainen
kehys saavutettujen tulosten analysoimiseksi. Aikaisemmin budjetoinnissa kdytettiin his-
toriaan pohjautuvaa taulukkolaskentaa, jossa budjetointi perustui historialliseen dataan.
Nykyisin budjetit perustuvat suunnitelmaan ja strategiaan, jolloin budjetit nojautuvat tule-
vaan menneisyyden sijaan seké niissd pyritddn ennustamaan esimerkiksi kassavirtoja. Ny-
kyédan budjetin tukena kdytetddn edelleen historiallista dataa. Budjetteja rakennetaan erilai-
sia palvelemaan erilaisia tarkoituksia. Esimerkiksi tulosyksikéille, projekteille ja muille
osastoille tuotetaan osabudjetteja, joista yhdessé rakentuvat yrityksen padbudjetit. Osabud-
jetteja ovat esimerkiksi mainosbudjetit, ostobudjetit, tuotantobudjetit, tutkimus- ja kehitys-
budjetit, sekd myyntibudjetit. Budjettien viisi paitarkoitusta yrityksille ovat kommunikaa-

tio, koordinointi, suunnittelu, ohjaaminen ja arviointi. (Doxey 2021, 307-309.)

Kustannuslaskenta ja hinnoittelu ovat controllerin kriittisid tyokaluja yrityksen menestyk-
sen nikokulmasta. Hyvin organisoitu kustannuslaskenta ja hinnoittelu antaa arvokasta in-
formaatiota liittyen tuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun, kustannustrendeihin, kustan-
nus- ja tulosyksikkojen tehokkuuteen, tuotantoon ja henkilokunnan kapasiteettiin. (Bragg
2012, 71-72.) Kustannuslaskennan tarkoituksena on analysoida ja suunnitella tuotteisiin ja
palveluihin sitoutuneita kustannuksia ja arvioida siten niiden tuottamisen hintaa yrityksille.
Tadmaén prosessin avulla on helpompi hahmottaa mistd kustannukset rakentuvat, jolloin niita
on helpompi karsia pois tai eliminoida kokonaan. Tamai johtaa puolestaan parempiin tuot-
toihin tai volyymin kasvuun, jos péitetdéin laskea tuotteen hintaa sddston verran. Hinnoit-
telua voidaan kustannuslaskennan tavoin toteuttaa useammalla tavalla, mutta yksi tapa on
ensin laskea tuotteen tai palvelun kustannukset, johon lisétddn tuottoprosentti, joka halu-

taan saavuttaa. Ndin saadaan tuotteen tai palvelun hinta. (Boyd 2022, 7-8.)
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Controllerin tydkaluihin kuuluu my6s erilaiset ohjausjérjestelmat, joilla pyritidn asetta-
maan, seuraamaan, arvioimaan ja analysoimaan yrityksen sekd tulosyksikkdjen tehok-
kuutta. Néilld ohjausjirjestelmilld pyritddn pitdmidan eri tulosyksikot yrityksen suunnitel-
missa ja tavoitteissa. Controllerin pitii tarkastella ohjausjérjestelmid, koska yrityksen stra-
tegian tai suunnitelmien muuttuessa myds ohjausjarjestelmilld seurattavat parametrit muut-
tuvat. Tdmai voi tarkoittaa myds uusien parametrien syntymistd tai vanhojen poistamista
kokonaan. Ohjausjdrjestelmid ja parametrejd on tarkasteltava koko ajan myos hyoty- ja
kustannusndkokulmasta. Ei ole jdrkevéa pitdd ohjausjérjestelméd, mikali siitd saatava hyoty
on pienempi kuin siihen sitoutuvat kustannukset. Ohjausjirjestelmien on siis aina ajettava

yrityksen etua siitd saatavan hyddyn myota. (Bragg 2012, 16.)

2.3 Controller piitoksenteon tukena

Controllerit suorittavat monenlaisia eri tehtidvid, joita kdsiteltiin aiemmin luvussa 2.2.2.
Ajan myo6td osa controllerin tehtdviin liittyvistd toiminnoista on automatisoitunut teknolo-
gian myo6td (Fourné ym. 2023, 1) samaan aikaan, kun controllerin rooli on muuttunut 1990-
luvulta alkaen pavunlaskijasta liitketoimintaorientoituneeksi jéseneksi yrityksen johtoon
(Wolf ym. 2015, 25). Tamin seurauksena controllerien tehtdvd paatoksenteon tukena on
noussut yhi tdrkeimmaiksi rooliksi. Padtoksenteossa controllerin ja muiden johtajien yh-
teistyd ja kommunikaatio on tirkedd, koska silld vaikutetaan pdédtoksien lopputuloksiin.
Yhteistyolld ja kommunikaatiolla vaikutetaan padtoksenteon nopeuteen ja laatuun. On tér-
kedd, ettd jokainen johdossa tuo ajatuksiaan ja vaihtoehtojaan esiin, jotta niistd voidaan

keskustella ja tehdd tehokkaita ja oikeita pddtoksid. (Fourné ym. 2023, 1.)

Tand paivini controllerien ollessa enemmén litketoimintakumppaneita, he pystyvit tarjoa-
maan suurempaa arvoa padtoksenteon tueksi, koska heilld on osaamisensa lisdksi ymmér-
rystd yrityksen liiketoiminnasta, jolloin kommunikointi muiden kanssa on helpompaa ja
controllerit pystyvit ottamaan aktiivisempaa roolia paitoksenteossa. Téhén toki vaikuttaa

controllerin koulutustausta, persoona ja oma motivaatio. Goretzkin ym. (2013) mukaan



17

suurin osa controllereista saa edelleen laskentatoimen koulutusta vanhaan perinteiseen roo-
liin, eikd moderniin litketoimintaorientoituneeseen rooliin. Tosin tdnd pédivani laskentatoi-
men koulutuksessa suunta on yhi enemmaén kohti modernia liikekumppani-controller roo-
lia. My0s controllerien oma motivaatio ja persoona vaikuttaa rooliin, jonka hin ottaa paa-
toksenteossa. Tdma voi vaihdella passiivisesta roolista, joka vastaa perinteistd pavunlaski-
janroolia, aina aktiiviseen jdseneen johtoryhmassi. Mikili controller kokee yhteiset tavoit-
teet tirkedksi ja kokee tyonsd motivoivaksi, on todennékdisté, ettd hdn ottaa aktiivisempaa

roolia johtoryhmassi. (Wolf ym. 2015, 25.)

Pystyédkseen osallistumaan péédtoksentekoon, controllerin on jatkuvasti tuotettava tulevai-
suuteen suuntautuvaa informaatiota ja analyyseja liittyen yrityksen liitketoimintaymparis-
toon. Samaan aikaan controllerin on tuotettava taloudellista informaatiota ja analyyseja yri-
tys- ja tulosyksikkotasolta liittyen tehokkuuteen ja taloudellisiin parametreihin. Naistad
controller keskustelee muun johdon kanssa, ja yhdessa luovat vaihtoehtoja ja lopulta teke-
vit padtoksid. (Fourné ym. 2023, 3.) Tarkeinté controllerin roolissa piitdksenteossa on siis
datan kerddminen ja informaation tuottaminen, aktiivinen kommunikointi muun johtoryh-
min kanssa sekd laadukkaiden ja tehokkaiden vaihtoehtojen ja padtdsten tekeminen muun

johtoryhmin kanssa.
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3 MYYNTI YRITYKSESSA

3.1 Myynnin ja myyntityon rooli yrityksessa

Myyminen ja myyntity6 on ollut osana yhteiskuntaa niin kauan kuin historiaa tarkastellaan
taaksepdin. Jo esihistorian aikana on myyty ja vaihdettu tuotteita ja palveluita eri osapuol-
ten vililld. Ajan saatossa myynnistd on tullut yha tdrkedmpi osa yritysten liiketoiminnassa.
(Mathur 2008, 1.) Myynnin yksi keskeisin rooli on tulon ja arvon tuottaminen yritykselle
(Haas ym. 2012, 94) ja tima tapahtuu yrityksen tuotteiden ja palveluiden arvon tuottamisen
kautta. Druckerin (1973) mukaan tuotteiden ja palveluiden arvo ja arvon tuottaminen on
ollut keskeisessi roolissa litketoiminta, johtamisen ja markkinoinnin tutkimuksissa. Myyn-
nin ja markkinoinnin roolina ndhdéén tuotteiden ja palveluiden tuottaminen ja tarjoaminen
asiakkaille heidin tarpeiden ja halujensa mukaisesti (Haas ym. 2012, 94.) Myynnin tavoit-
teena on luoda arvoa tuotteille ja palveluille, joita asiakas kdyttdd ja samaan aikaan luoda
arvoa koko asiakasketjussa, joka hyodyttda koko organisaatiota ja osakkeenomistajia. (Le

Meunier-FitzHugh 2015, 1.)

Myynnin rooli on 2000-luvulta alkaen kokenut enemmén muutoksia kuin sitd edeltineen
50-vuoden aikana. Myyntitiimit ja myyjdt operoivat tind paivind haastavammissa olosuh-
teissa kuin koskaan aiemmin. Myynnin rooli on muuttunut ympéristonsd mukana ja myyn-
nissd on siirrytty perinteisestd taktisesta myynnistd strategiseen myyntiin. Perinteisesti
myyjit ovat tyonténeet tuotteita ja palveluita markkinoille ja keskittyneet myyntitilanteessa
sithen, ettd he saavat tuotteensa tai palvelunsa myydyksi. Myyntiympariston kasvun ja mo-
nimutkaisuuden my6td myyjien on oltava enemmén joustavia ja tietoisia asiakkaiden ha-
luista ja tarpeista. Valta on siirtynyt myyntitilanteessa myyjdlti asiakkaalle ja pelkén tuot-
teen sijaan asiakkaat arvostavat enemman sekd tuotetta ettd sithen liittyvaa palvelua. (Le
Meunier-FitzHugh 2015, 8.) Nykyisin myynti on siis hyvin asiakasldhtoistd. Asiakkaiden
hankkiminen ja asiakassuhteiden hoitaminen on yksi myynnin tirkeimmista tehtdvista. Uu-
det asiakkaat tuovat myynnin kasvun myotd lisdd tuloja yritykselle, mutta Haasin ym.
(2012) mukaan my®0s nykyisistd asiakassuhteista huolehtiminen on térkedéd kokonaisarvon
kasvattamiseksi yrityksessd. Olosuhteiden muuttuessa myds nykyisten asiakkaiden olosuh-

teet, halut ja tarpeet muuttuvat, ja siksi on tirkedd hoitaa nykyisid asiakassuhteita, kartoittaa
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tarpeita uudestaan ja tarjota sen myo6td uusia ratkaisuja. Téll4 tavoin myds nykyiset asiak-
kaat saavat sen hetkisten tarpeidensa mukaiset ratkaisut sekd asiakassuhteen hoitamisen
mydté arvoa itselleen palvelun muodossa. Haasin ym. (2012) mukaan myynnilld on nelja
roolia, jotka ovat vahvasti sidoksissa asiakkaiden seké yrityksen arvon luontiin. Ndma nelja

roolia on esitetty kuviossa 2.

Kuvio 2 Myynnin nelji roolia

Myynnin ensimmaéisend roolina on tuottajan rooli. Myynnin tarkoituksena on tehda tulosta
yritykselle ja saavuttaa lyhyen ajan tuloksia yritykselle. Téhédn rooliin kuuluvat yrityksen
tuotteista ja palveluista kertominen asiakkaalle, esimerkiksi tuotteiden ja palveluiden saa-
tavuudesta ja ominaisuuksista. Myyja tarjoaa asiakkaalle tuotteita ja palveluita perustuen
niihin ominaisuuksiin, jotka tdyttdvit asiakkaan halut ja tarpeet. Halujen ja tarpeiden liséksi
myyja pyrkii luomaan arvoa asiakkaalle, joka vahvistaisi ostopditostd. Tuottajan roolissa
myyja vastaa asiakkaan tilauksista ja tuotteiden ja palveluiden toimittamisesta asiakkaalle.
Tuottajan roolissa myyjdn on tirkedd antaa asiakkaalle kaikki mahdollinen informaatio,

jotta asiakkaalla olisi tdysi ymmarrys ostamastaan tuotteesta tai palvelusta.

Myynnin toisena roolina on myyjén rooli. Tissd roolissa myyjén tehtdvind on myyda tuot-
teita ja palveluita kasvattaen yrityksen tulosta, joka on myynnin péditehtivd. Myynnissi

usein tavoitellaan lyhyen ajan tuloksia kdyttiden erilaisia myyntitekniikoita, joilla saadaan
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asiakas vakuutetuksi ostamaan tuote tai palvelu. Myyjén roolissa on tirkedé tunnistaa sel-
laiset asiakkaat, joihin voidaan vaikuttaa ostamaan tuote tai palvelu, jota ilman asiakas ei
valttimatta olisi padtynyt ostamaan, mikéli hineen ei olisi vaikutettu. Vaikuttamisella tar-
koitetaan asiakkaan kohtaamista, luottamuksen luomista, asiakkaan nykyisen tilanteen, ha-
lujen ja tarpeiden kartoittamista, arvon luomista asiakkaalle tuotteiden ja palveluiden omi-
naisuuksista ja lopulta tuotteen tai palvelun myymisté asiakkaalle perustuen koko proses-

siin.

Kolmantena roolina myynnissé toimii markkinoijan rooli, jossa myyjé toimii ongelman rat-
kaisijana. Tassé roolissa tarkastellaan seké asiakaan, ettd yrityksen tarpeita ja yhdistimalla
saatavilla olevat tuotteet ja palvelut asiakkaan tarpeisiin. Ongelmanratkaisijan rooli perus-
tuu oletukseen, jossa myyjd osaa tarjota ratkaisun asiakkaan esittimédn ongelmaan. Téssi
korostuu myyjén ja asiakkaan vélinen kommunikointi ja myyjén taito kartoittaa asiakkaan
ongelmat. Myos ne, joista asiakas ei valttamaétté ollut itse tietoinen, ja tarjota timén pohjalta

oikeaa ratkaisua.

Neljantend roolina toimii kumppanin rooli. Tdssé roolissa myyjien odotetaan luovan arvoa
sekd asiakkaalle ettd yritykselle. Tdhdn kuuluu sellaisten ratkaisujen kehittdminen, joka
kasvattaa yrityksen tulosta. Mikéli asiakkaana toimii toinen yritys, tavoitellaan myos sen
tuloksen kasvua. Téssd roolissa kommunikointi on erityisen tirkedad sekd oman yrityksen
sisdllé ettd asiakkaan suuntaan, ja roolissa pyritddn hankkimaan uusia asiakkaita seké pita-
miin ylla nykyisid asiakassuhteita. Kumppanin roolissa on tirkedd olla joustava, koska
uusien asiakkaiden saamiseksi ja nykyisistd asiakassuhteista huolehtiminen voi vaatia

omien tuotteiden tai palveluiden muokkaamista asiakkaan tarpeiden mukaisesti.

Yhteenvetona kaikista rooleista voidaan todeta, ettd myyntiprosessissa on tarkeda tunnistaa
potentiaaliset asiakkaat, selvittdd heidin halut, tarpeet ja ongelmat, sekd mahdollisesti jopa
luoda niitéd asiakkaalle. Ndiden pohjalta esitetddn asiakkaalle oikea ratkaisu, ja tuotteen tai
palvelun ominaisuudet, jotta asiakkaalla on tdysi ymmaérrys niistd. Myyntitilanteen jdlkeen
pidetddn edelleen asiakassuhdetta ylld ja mahdollisesti péivitetddn asiakkaan ratkaisuja

my6hemmin. (Haas ym. 2012, 97.)
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3.2 Myynnin strategiat

Perinteisesti myynti on néhty taktisena osana markkinointistrategiaa, jossa myynti toimii
markkinoinnin operatiivisena osana. Kuitenkin myynti ndhdéén tdni pdivind paljon kes-
keisempéni osana yrityksen liiketoimintaa ja yrityksen myynti on muuttunut yhd enemmaén
operatiivisesta toiminnosta paljon enemman strategiakeskeiseksi. Tatd selittdd edellisessd
luvussa todettu seikka, jossa myynti on siirtynyt tuotevetoisesta ajattelusta yhda enemmaén
palvelu- ja arvokeskeiseksi. (Terho ym. 2015, 13.) Myynnin strategia voidaan mééritelld
seuraavasti: " Yrityksen rajallisten myyntiresurssien (tyontekijoiden, myyntiponnistelujen,
rahan) kohdentaminen asiakassuhteiden hallintaan kunkin asiakkaan arvon perusteella
yritykselle, yrityksen toimintojen ja pddtosten mukaisesti” (Panagopoulos ym. 2010, 48).
Suurin ero yrityksen markkinointistrategialla ja myyntistrategialla on, ettd myyntistrategian
strategiset padtokset keskittyvit yksittdisiin asiakkaisiin markkinointisegmentin sisélla,
kun taas markkinointistrategialla on laajempi keskittymisalue. (Terho ym. 2015, 13.) Ku-
viossa 3 esitetddn késitteellinen monitasomalli siitd, kuinka myyntistrategiat vaikuttavat

yrityksen suoritukseen.

Myyntistrategia Myynti- Asiakas- Segmentointi 4 Markkina-
mallit priorisointi suoriutuminen
7 6
5
8

9

10
Arvopohjainen
myynti
3 2
Asiakasorientaatio 1 Myyjén
suoriutuminen

Kuvio 3 Monitasoinen kisitteellinen malli (Terho ym. 2015, 14)
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Myyjén asiakasorientaatio lisdd myyjin tuottoisuutta. Asiakasorientaatiolla tarkoi-
tetaan markkinakonseptin kiyttoonottoa yksittdisen myyjén tasolla, joka pyrkii aut-
tamaan asiakkaita tekeméén ostopaétoksid, jotka tyydyttivit asiakkaan tarpeet ja luo
pitkdaikaista tyytyvaisyytta.

Myyjédn arvopohjainen myynti lisid myyjén tuottoisuutta. Myyji tekee yhteistyota
asiakkaan kanssa muokatakseen markkinatarjousta siten, ettd hyddyt saadaan muu-
tettua rahallisiksi arvoiksi asiakkaan syvillisen ymmaértdmisen perusteella.

Myyjéan asiakasorientaatio lisdd myyjin arvopohjaista myyntid. Kun myyjien asia-
kasorientaatio kasvaa, he ovat joustavampia toimimaan sellaisella tavalla, joka edis-
tdd asiakasarvon luomista ja osoittaa asiakkaalle sen kdyttdarvon potentiaalit, joka
on arvopohjaisen myynnin ydin.

Yrityksen myyntistrategia parantaa yrityksen suorituskykyd markkinoilla. Markki-
nan suorituskyky yrityksen suorituksena maéiritellddn tuotteiden tai palveluiden
myynnin maédrin kehittymisen perusteella, mikéd puolestaan ilmenee asiakasuskolli-
suudesta, uusien asiakkaiden hankinnasta seké halutun markkinaosuuden ja kasvu-
prosentin saavuttamisesta.

Yrityksen asiakassegmentaatio lisdd myyjdn tuottoisuutta. Asiakassegmentoinnilla
on positiivinen vaikutus myyjdn tuottoisuuteen. Tédssd asiakassegmentointi viittaa
sithen, kuinka paljon yritys toteuttaa systemaattista prosessia kehittddkseen yksityis-
kohtaisen asiakasjaottelun, joka mahdollistaa yksittdisten asiakkaiden tunnistamisen
kunkin kohdemarkkinan siséll4.

Yrityksen asiakaspriorisointi lisid myyjén tuottoisuutta. Yrityksen asiakaspriori-
soinnilla on positiivinen yhteys myyjin suorituskykyyn. Asiakaspriorisointi tarkoit-
taa yrityksen erilaista ja parempaa késittelyd niiden taloudellisen tai strategisen ar-
von mukaan yritykselle. Systemaattinen asiakkaiden priorisointi auttaa yrityksen
myyjid arvioimaan asiakkaitaan niiden todennékdisten tuottojen mukaan, mika pa-
rantaa myyjien tuottoisuutta.

Yrityksen myyntimallit lisidvédt myyjan tuottoisuutta. Yritykset kehittédvit ja kdytta-
vit systemaattisesti erilaisia myyntimalleja ja -prosesseja asiakkaidensa erilaisten
tavoitteiden ja tarpeiden mukaan. Myyjit saavat niistd tukea myyntitilanteeseen
oman ldhestymistavan sovittamiseen asiakkaan ldhestymistavan kanssa. Témén seu-
rauksena myyjien pitéisi olla tehokkaampia ja kyvykkdampid soveltamaan oikeita

myyntimetodeja eri asiakkaille.
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8. Yrityksen asiakassegmentaatio lisid myyjidn arvopohjaista myyntid. Yritykset, jotka
investoivat asiakassegmentointiin, luovat paremman ymmaérryksen asiakkaistaan ja
siitd, millaista arvoa he etsivit. Tarkedd on, ettd segmentointi auttaa tunnistamaan
asiakasryhmii, jotka etsivit korkean lisdarvon tarjouksia.

9. Yrityksen asiakaspriorisointi lisdd myyjén arvopohjaista myyntid. Yritykset inves-
toivat asiakaspriorisointiin tavoitteenaan tunnistaa korkean arvon asiakasryhmit.
Kun yritykset ovat tunnistaneet suurimman potentiaalin omaavat asiakkaat, niilld on
vahva kannustin hyodyntid ndiden asiakkaiden arvopotentiaalia kehittdmalla ja te-
kemalld korkean lisdarvon tarjouksia.

10. Yrityksen myyntimallit vahvistavat myyjin asiakasorientaation ja myyjédn tuottoi-
suuden vélistd suhdetta. Mitd tehokkaammin myyjét pystyviat muuntamaan asiakas-
keskeisen asenteensa sopiviksi kédyttdytymismalleiksi, jotka lisddvét pitkdaikaista

asiakastyytyvéisyyttd, sitd korkeampi on myyjien suorituskyky.

33 Myyntitiimin rooli ja yhteistyo yrityksessa

Vuosituhannen alusta alkaen monet yritykset ovat siirtyneet perinteisestd myyntimallista,
johon kuuluu yksittdisid myyjid, enemmén tiimipohjaiseen ldhestymistapaan myynnissa
(Ahearne ym. 2010, 458). Cummingsin (2007) mukaan jopa 75 % yrityksistd toteuttaa
myyntinsd myyntitiimeissd. Luku voi tind pdivind olla jopa korkeampi. Tiimipohjainen
myyntimalli auttaa yrityksid saavuttamaan koordinoitua strategiaa, parempaa myyntid ja
parempia ratkaisuja asiakkaille. Myyntitiimi koostuu yksildistd, jotka kokevat itsensd ja
toisensa sosiaalisena kokonaisuutena (Ahearne ym. 2010, 458), jotka pystyvit motivoi-
maan toisiaan ja antamaan keskendén arvokasta informaatiota myynnin edistdmiseksi (Iny-
ang ym. 2024, 599). Myyntitiimin jdsenet ovat keskenddn riippuvaisia, koska heiddn suo-
rittamat tehtidvét vaikuttavat suoraan asiakkaisiin ja toisiin myyjiin. Tdmai luo keskindista
sitoutuneisuutta ja synergioita, joka on myyntitiimin lisdksi etu myds laajemmalle organi-

saatiolle. (Ahearne ym. 2010, 458.)

Organisaatiot omaksuvat tiimipohjaista rakennetta myynnissé, jotta ne pystyvit vastaa-

maan paremmin asiakastarpeisiin ja arvon luontiin asiakkaille. Myyntitiimien lisdéntynyt
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kayttd johtuukin juuri muutoksista asiakastarpeissa, teknologiassa, tuote- ja palveluinno-
vaatioissa ja kilpailussa. Myyntiprosessin luonne on muuttunut yksittdisestd kaupankadyn-
nisté ratkaisukeskeiseksi myynniksi, joka edellyttdd myyjiltd syvéllistd asiakasymmaérrysta
ja erityistd asiantuntemusta ratkaisuja vaativista myyntitilanteista. Asiakkaiden ja myyjien
on tehtdva tiivistd yhteistyotd, jotta myyjélld on mahdollisuus ymmaértda ja tdyttdd asiak-
kaan tarpeet. Tdma johtanut organisaatioiden siirtymisen tiimipohjaiseen myyntiin ja
myyntitiimin roolin syntymiseen organisaatiossa. Tiimissd myyminen hyddyntda tiimin ja-
senten tietdmystd, taitoja ja asiantuntemusta, joka auttaa tunnistamaan ja ratkaisemaan asi-

akkaiden ongelmia ja tarpeita. (Rapp ym. 2023, 289.)

Asiakastarpeiden tunnistamisen ja ratkaisemisen lisdksi myyntitiimin yksi keskeisin etu on
parempi arvon luominen asiakkaalle. Myyntitiimin yhteistyon, keskindisen kommunikaa-
tion ja asiantuntemuksen jakamisen vaikutukset myyntitiimin arvon luontiin ja tehokkuu-

teen on esitetty kuviossa 4.

Myyntitiimin ]
oppiminen J

A

Myyntitiimin yhtei- Myyntitiimin
nen arvon luonti suorituskyky
RS . “
Myyntitiimin
ketteryys J
Objektiivinen

Myyji t htaji t
yyjien data Johtajien data data

Kuvio 4 Myyntitiimin késitteellinen malli ks. (Inyang ym. 2024, 601)
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Myynnin siirtyminen myyntitiimeihin auttaa organisaatioita asiakkaiden paremman ym-
martdmisen ja myynnin lisdksi myds luomaan uusia ja parempia organisaation sisdisid vies-
tintdkanavia. Tdma tarkoittaa myyjien vilisen viestinnén kehittymisen myyntitiimin kautta
myo0s viestinndn kehittymistd myyntitiimin ja muiden organisaation osastojen kanssa.
Tadma vahvistaa tiimien ja osastojen vilistd luottamusta ja edistdi tiedon ja asiantuntemuk-
sen virtausta muilta osastoilta myyntitiimeille ja myyntitiimeiltd muille osastoille. (Rapp
ym. 2023, 289.) Tdma tarkoittaa esimerkiksi controllerin ja taloushallinnon parempaa kes-
kindistd yhteistyOtd ja viestintdd, jolloin controller pystyy antamaan omaa asiantuntemus-
taan myyntitiimin kéytettdviksi, seké tuottamaan parempaa dataa ja informaatiota myynti-
tiimistd padtoksenteon tueksi. Myyntitiimi luo siksi lisdarvoa itse myyjille paremman kom-
munikaation ja asiantuntemuksen vuoksi, asiakkaille paremman ja syvéllisemman asiakas-
tuntemuksen vuoksi, sekd Bachrachin ym. (2017) mukaan itse organisaatiolle paremman

viestinndn muodossa.
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4 CONTROLLERIN ROOLI MYYNNISSA

4.1 Controllerin yhteistyo myyntitiimin kanssa

Aikaisemmassa luvussa tarkasteltiin myyntitiimien syntya ja roolia yrityksessd. Samalla
todettiin myyntitiimin luovan arvoa yritykselle, koska se mahdollistaa paremman yhteis-
tyon ja kommunikaation muiden yrityksen osastojen kanssa. Tdma tarjoaa myos mahdolli-
suuden parempaan ja monipuolisempaan yhteistyohon myyntiimin ja controllerin valilld.
Myyntitiimin ja controllerin yhteistyd vaatii jatkuvasti keskindistd tiedon jakamista, jotta
myyntitiimilld on parhaat mahdollisuudet menestyd myynnissd. Myyntiimin, sekd control-

lerin yhteisty0 kulkee kahteen er1 suuntaan.

Controllerin tulee tuottaa taloudellista informaatiota seké analyyseja, joilla voidaan seurata
myyntitiimin onnistumisia ja epikohtia, joiden perusteella voidaan ryhtyé tarvittaviin muu-
toksiin (Bragg 2011, 3—5). Nami muutokset voivat liittyd esimerkiksi hinnoitteluun, oh-
jausjdrjestelmiin, seurattaviin taloudellisiin mittareihin, kampanjoihin tai tavoitteisiin. N&i-
den muutosten perusteella myyntitiimi pyrkii parempiin tuloksiin. Myyntitiimin ja control-
lerin yhteisty6lld pyritddn siis tukemaan myyntitiimin myyntid tarjoamalle myyntiimille
tarvittavaa informaatiota heidin menestyksensi tueksi, sekd samaan aikaan saada myynti-
tiimistd oleellista dataa, joista controller tuottaa informaatiota yrityksen johdolle paatok-
senteon tueksi. Kuviossa 5 esitetddn myyntitiimin ja controllerin vélistd yhteistyoté ja kom-

munikaatiota.

Muutos Paatos

A

Myyntitiimi Controller Johto

v

Data Informaatio

Kuvio 5 Myyntitiimin ja controllerin yhteisty0 ja kommunikaatio
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Myyntitiimin ja controllerin vdlinen yhteistyd perustuu siis heidén vélisen suoran kommu-
nikoinnin lisdksi controllerin ja yrityksen johdon viliseen kommunikointiin. Controller toi-
mii yrityksessd myyntitiimin ja yrityksen vilissd. Myyntitiimin ja controllerin yhteistyohon
kuuluu, ettd myyntitiimi antaa toiminnastaan dataa controllerille. Olennaista tdssd on, ettad
keréttdva data on olennaista (Made Gowda, 2007, 3) eli tarkoituksena ei ole, ettd myynti-
tiimi raportoi kaiken mita toiminnassaan tekee. Myyntitiimin antama data voi olla esimer-
kiksi toteutuneita myyntilukuja, yksittdisten myyjien tuloksia tai tuotteiden myyntilukuja.
Dataa voi olla siis hyvin monenlaista, joten on tarkedd arvioida, mitd dataa controller haluaa
kerdtd. Keritystd datasta controller tuottaa taloudellista informaatiota padtoksenteon tueksi
(Bragg 2011, 3-5). Controller voi kerdtyn datan perusteella antaa yrityksen johdolle tietoa
yrityksen tehokkuudesta ja myyntituloksista, sekd antaa tietoa mitké tuotteet tai palvelut

ovat tuottaneet parhaiten.

On olemassa paljon erilaista dataa ja informaatiota, joten on tdrkedi, ettd informaatio on
olennaista, jotta yrityksen johto pystyy tekeméén oikeita paétoksid. Yrityksen johto tekevét
yhdessd controllerin kanssa tarvittavat paatokset kerdtyn datan ja siitd tuotetun informaa-
tion perusteella. Yrityksen ja myyntitiimin ympéristd muuttuu jatkuvasti niitd ympardivén
maailman mukana (Le Meunier-FitzHugh 2015, 8), joten myos yrityksessd on tdmédn seu-
rauksena tehtéiva jatkuvasti uusia paatoksid. Yrityksen johdon ja controllerin on tarkkail-
tava jatkuvasti myyntitiimid, mutta myos muuttuvaa ymparistdd ja olosuhteita. Tehtdvit
paitokset johtavat tarvittaviin muutoksiin, esimerkiksi tuotteiden tai palveluiden hintoihin,
kampanjoihin, palkitsemiseen, seurattaviin taloudellisiin mittareihin kerdttavdin dataan.

Myyntitiimin ja controllerin yhteisty6 perustuu tdhin jatkuvaan prosessiin.
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4.2 Myynnin ennustaminen ja budjetointi

4.2.1 Myynnin ennustaminen

Perinteisesti myynnin ennustaminen on toiminut perustana myynnin suunnittelulle ja bud-
jetoinnille seké toimitusketjujen toimintojen toteuttamiseen esimerkiksi hankinnoissa, tuot-
tamisessa ja tuotteiden ja palveluiden toimittamisessa asiakkaille. Vuosien saatossa trendit
kuten globalisaatio, tuotteiden ja palveluiden méérin ja variaatioiden kasvu markkinoilla,
tuotteiden eliniin lyheneminen ja entistd kovempi kilpailu markkinoilla on tehnyt myynnin

ennustamisesta entistd vaikeampaa, mutta kriittisempéa. (Boone ym. 2019, 170.)

Myynnin ennustaminen on osa myynnin johtamista organisaatiossa. Siind tarkoituksena on
tunnistaa siitd huolimatta, ettd tarkoituksena on ennustaa myyntié, niin siind itsecasiassa py-
ritddn ennustamaan asiakkaiden kysyntéé tuotteille ja palveluille. Kun osataan arvioida asi-
akkaiden kysyntdi oikealla tavalla, se mahdollistaa myynnin ennustamisen. Myynnin en-
nustaminen vaatii erilaisten tekniikoiden oikeanlaista kiytt6d sekd laadullisesti ettd maa-
rallisesti, kdyttden apunaan yrityksen tietojirjestelmid. Niiden avulla voidaan arvioida asi-
akkaiden aikaisempaa kéyttdytymistd, tuotteiden ja palveluiden suhdetta asiakkaisiin, sekd
havaita erilaisia trendejd, joista voidaan arvioida kysyntdd ja lopulta myynnin méairia.

(Mentzer ym. 2005, 8-9.)

Myynnin ennustaminen toimii pohjana yrityksen myynnin suunnittelulle ja budjetoinnille,
jonka kautta yritys pystyy arvioimaan tulevaa myyntii ja tekemiin sen pohjalta tarvittavia
toimenpiteitd. (Mentzer ym. 2005, 11-12.) Témén pohjalta yritys pystyy myos asettamaan
realistiset, mutta tarpeeksi haastavat myyntitavoitteet myynnin maksimoimiseksi. Ylipaa-
tddn myynnin ennustamisessa on tirkedd yrityksen controllerin, myyntitiimin ja toimitus-

ketjujen vélinen kommunikointi.
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4.2.2  Budjetointi myynnin nikokulmasta

Yrityksen budjetointi kuten myds yksikkojen, esimerkiksi myyntitiimin, budjetointi alkaa
tavoitteiden asettamisella ja suunnitelman laatimisella. Strateginen suunnittelu alkaa tar-
kastelemalla nykyhetkestd niin pitkdlle tulevaisuuteen kuin on tarpeellista suunnittelun
kannalta. Strategisen suunnittelun tarkoituksena on asettaa yrityksen ohjesddnnét ja lin-
jaukset, ja se keskittyy yrityksen kohtaamiin tarpeisiin, haasteisiin ja mahdollisuuksiin.

(Bragg 2011, 57.)

Tadmén pdivan markkinat ovat Mathurin (2008) mukaan julmia eikd markkinat anna an-
teeksi viivastyksid padtoksenteossa. Strateginen suunnittelu tunnistaa péaitokset, joita yri-
tyksen on tehtdvé ja asettaa aikataulun niiden tekemiselle. Tdma prosessi auttaa tekemééin
padtoksid esimerkiksi nykyisistd tuotteista ja palveluista sekd arvioimaan tulevia tuotteita
ja palveluita. Timén kaltainen ajattelu- ja kommunikointiprosessi auttaa varmistamaan,
ettd yrityksen suunnitelmat ja paitokset eri yksikoistd auttaa kohti yhteisid tavoitteita.
(Bragg 2011, 57.) Strateginen suunnittelu tulee Braggin (2011) mukaan siséltdé kuusi ele-

menttid.

1. Tavoitteen ilmoittaminen. Tunnistamalla suunnitelman tavoitteen, suunnitelman
lukija ymmartdd syyt tarvittaville toimenpiteille.

2. Toimenpiteet. Toimenpiteisiin ryhtyminen on syy suunnitelman tekemiselle.
Suunnitelmasta pitdd kidyda ilmi ne toimenpiteet, joihin ryhdytéén.

3. Resurssit. Yrityksen resursseihin kuuluu taloudellisten resurssien lisdksi tyonte-
kijét. Tavoitteena rajallisten resurssien kdyttiminen viisaasti.

4. Tavoitteet, jotka on saavutettava. Tavoitteet médrittdvit toimenpiteiden onnistu-
misen.

5. Aikataulu. Edistyminen kohti tavoitteita on mitattava itse saavuttamisen liséksi
myos ajallisesti.

6. Johtopadtokset. Suunnitelman kannalta tirkeét taustalla olevat seikat, joihin
suunnitelma perustuu, on annettava tiedoksi niille, jotka hyviksyvét muutokset

ja paitokset.

Edellisen listauksen lisdksi strategisen myynnin suunnittelun nédkdkulmasta on otettava

huomioon my®ds liikketoimintaympériston jatkuva muuttuminen, joka vaatii oikeaa aikatau-
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lua ja oikeita paétoksid oikeaan aikaan. Tdman liséksi strategisen myynnin suunnittelu ko-
rostaa erityisesti resurssien oikeanlaista kohdentamista niiden méaarén lisidksi. Strategisen
myynnin suunnittelussa strateginen analyysi on tarpeellista, silld se auttaa tunnistaman ja
ratkaisemaan haasteita markkinoilla, sekd pitiméén yrityksen kilpailijoita edelld. Myos ho-
risontaalinen ja vertikaalinen kommunikointi yrityksen sisdlld ja sen ulkopuolelle on avain-
asemassa. Strategisen myynnin suunnittelussa on tiarkeédd ottaa huomioon seké lyhyen, ettd

pitkén aikavélin suunnitelmat. (Mathur 2008, 37.)

Useat yritykset valmistelevat ainoastaan yhden budjettiskenaarion, jonka tarkoituksena on
arvioida ensi vuoden tulosta. Tdméa budjetti perustuu useisiin oletuksiin suunnitelmassa,
joiden vaihdellessa saadaan hyvin erilaisia tuloksia. Controller saattaa kdyttda paljon aikaa
yhden padbudjetin tekemiseen, mutta controllerin tulisi yhden skenaarion sijaan tuottaa
useampi skenaario budjetille sen toteuttamisen seuraamiseksi. (Bragg 2011, 57.) Taulu-

kossa 3 on esitetty esimerkki myyntibudjetista.

Taulukko 3 Myyntibudjetti (Bragg 2011, 88)

Tuote Maira Hinta Myynti yhteensi
R 20,000 33,00 € 660,000 €

S 30,000 54,50 € 1,635,000 €

T 50,000 21,25 € 1,062,500 €

U 5000 78,50 € 392,500 €
Yhteensi 105,000 3,750,000 €

4.3 Controller myynnin tukena

4.3.1 Tyokalut myynnin edistimiseksi

Luvussa 2.2.3 kisiteltiin controllerin ty6kaluja yleiselld tasolla, mutta téssi luvussa tarkas-
tellaan aihetta myynnin ja myyjien ndkdkulmasta. Controllerilla on kdytdssdédn useita tyo-

kaluja tehtiviensd tdyttdmiseen, mutta osa niistd voi edistdd myyntid suoraan tai vélillisesti.
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Myynti on dynaaminen alue, joka kohtaa jatkuvasti uusia ongelmia ja controllerin tehté-
vand on ratkaista nditd ongelmia myynnin tukemiseksi. Controllerin ty6kalut myynnin tu-
kemiseksi kdy ilmi seuraavien myynnissé esiintyvien ongelmien kautta, joihin reagoimalla

controller pystyy tukemaan yrityksen myyntia.

Ongelmat tuotteessa tai palvelussa. Tuotteiden ja palveluiden valikoima tai niihin liittyvét
muutokset tulee perustua aina kollektiiviseen harkintaan. Controllerin tulisi pystyé osoitta-
maan tuotteen tai palvelun todennédkdinen kate ja myyntivolyymi, seka vaikutukset niiden
myyntiin, mikili tehdddan muutoksia esimerkiksi tuotteen laadussa tai kdytettdvissd materi-
aaleissa. (Bragg 2011, 115.)

Ongelmat hinnassa. Tuotteen tai palvelun kustannus ei ole ainoa tekiji, joka vaikuttaa tuot-
teen hintaan, mutta se on todella keskeinen tekiji tuoton maksimoimiseksi. Controllerin
tulee pystyé tuottamaan kustannuksista kaikki mahdollinen informaatio. (Bragg 2011, 115.)
Hintaan vaikuttaa myds tuotteen tai palvelun kysynté, yrityksen tulostavoite ja liiketoimin-

taymparisto, jotka on otettava myds huomioon hinnoittelussa (Mathur 2008, 133).

Ongelmat tilauksissa ja toimituksissa. Controllerin tulee luoda ja tarkastella tilastoja epé-
suotuisista trendeistd, jotka liittyvét tilauksiin ja toimituksiin. Controllerin tulee tarkastella
my0s myyntiin liittyvien kustannusten eroja eri toimitus- ja jakelukanavissa, asiakasryh-
missd sekd tilausten kokoluokkien valilld. (Bragg 2011, 115.) Yritys voi vaikuttaa tilauk-
sista ja toimituksista aiheutuneisiin kustannuksiin myo6s pééttdmaélld, kuinka paljon se tuot-
taa ja toimittaa itse ja kuinka paljon se kdyttdd nditd jakelukanavia. Yrityksen tulee tarkas-
tella my0s tuotteiden ja palveluiden saatavuutta, jotta niitd olisi aina tarjolla asiakkaille.
(Mathur 2008, 23.)

Ongelmat myyntimenetelmissi. Controller pystyy tukemaan myyntijohtajaa antamalla télle
tietoja aiemmista kustannuksista ja auttamaan titd luomaan erilaisia kustannuskenaarioita
erilaisille myyntimenetelmille. Esimerkiksi ndytekappaleiden kéyttd myynnin edisté-

miseksi tai erilaisen ja laajemman mainonnan kdyttdminen. (Bragg 2011, 115.)

Ongelmat organisaatiossa, suunnittelussa ja kontrollissa. Myyntiympériston ollessa hyvin
dynaaminen, organisaation sisdiset muutokset ovat usein tarpeellisia, jotta yrityksen tavoit-
teet voidaan saavuttaa. Tdmé voi tarkoittaa muutoksia toimintatavoissa tai henkilokun-
nassa. Controller pystyy tukemaan myyntiorganisaatiota omalla budjetoinnillaan ja seuran-
nallaan ja tuottamalla tarpeellista informaatiota ja puuttumalla epdkohtiin. (Bragg 2011,
116.)
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4.3.2 Empiirinen tutkimus -myyjien nikokulma

Edellisessd luvussa tarkasteltiin controllerin tydkaluja myynnin tukemiseksi ja edisté-
miseksi. Yrityksessd myyjit ovat kuitenkin vastuussa yrityksen myynnisté, joten on tir-
kedd, ettd controller pystyy tukemaan ja motivoimaan yrityksen myyjid parhaalla mahdol-
lisella tavalla. Téssd luvussa késitelldan tutkimuksessa tehtyjd haastatteluja, joissa haasta-
teltavina ovat toimineet kolme myyjda suomalaisesta suuryrityksestd. Tdman luvun tarkoi-
tuksena on saada ksitys siitd, mitkd asiat motivoivat myyjid myyméén ja tuottamaan pa-

rasta mahdollista tulosta yritykselle.

Myyjilld nousi kaikilla haastatteluissa palkkataso ja provisiomalli tirkeimpéni tekijani
myyntitydssi. [lman nykyistd palkkatasoa tai provisiomallia myyjdt eivét olisi yhtd moti-
voituneita myymaéén tai jopa eivét tekisi kyseisté tyotd ollenkaan. Myyntiprovisio tarkoittaa
lisdpalkkaa esimerkiksi kuukausi- tai tuntipalkan lisdksi perustuen myyjin myynteihin,

joka motivoi myyjid saavuttamaan heille asetetut tavoitteet ja lisddvit yrityksen tulosta

(Harris 2024, 1).

Myynnissd motivoi eniten ehdottomasti palkkataso ja rajattomat mahdollisuudet, eli ei ole esimer-
kiksi palkkakattoa, eli siind motivoi juuri se, ettd voi tienata todella hyvin verrattuna siihen, mita

toitd voisi muuten tehda talla koulutuspohjalla. (Myyja 1, haastattelu 16.3.2025.)

Eniten motivoi kolme asiaa myyntity0ssé, tietenkin palkka ja provisiomalli siind, sellaiset tilanteet,
ettd onnistuu tekeméén asiakkaalle aidosti oikeat ratkaisut, sekd myynnissd onnistuminen ja tavoit-

teiden saavuttaminen. (Myyjé 2, haastattelu 16.3.2025.)

Ehdottomasti raha ja palkkataso on sellainen, joka motivoi eniten, ettd ilman sitd en olisi varmaan
myyntitdihin hakeutunut enka téta tekisi. Kilpailuhenkisyys on toinen asia, joka motivoi myynnissa.

(Myyjé 3, haastattelu 22.3.2025.)

Datan kerddminen ja informaation tuottaminen on jo todettu olevan controllerin yksi kes-
keisistd tehtévistd. Sen liséksi ettd controller antaa taloudellista informaatiota yrityksen joh-
dolle, on my0ds myyjien kannalta tirked4, ettd he saavat myos heidin tyotddn tukevaa in-

formaatiota asiakkaista ja yrityksen taloudellisesta tilanteesta.
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Myyntii edistdd erilaiset tietojarjestelmat, esimerkiksi saamme tietoa asiakkaista meiddn myyntijér-
jestelmamme kautta, joka kertoo mita tuotteita asiakkaalla meilld on ja mitd hinelld on ollut. Jérjes-

telmé antaa myds myyntichdotuksia asiakkaalle. (Myyja 1, haastattelu 16.3.2025.)

Myynninseuranta on yksi keskeisimpii asioita, jolla pyritddn seuraamaan yrityksen ja myy-
jien tuloksellisuutta. Tdma toimii paitsi tydkaluna myynnin seuraamiseksi ja raportoi-
miseksi yrityksen johdolle, myds motivaatio tekijand myyjille. Timén vuoksi myynnin en-
nustaminen ja budjetointi on erityisen tirkedi, koska sen avulla voidaan asettaa tarpeeksi

haastavia, mutta realistisia myyntitavoitteita.

Téll4 hetkelld emme juuri saa yrityksen taloudellisia ennusteita yrityksen yleisesti tilanteesta, vaan
meidén ndhtivilld on esihenkilomme kautta tulevat tavoitteet ja niiden seuranta. Olisi hienoa, etté
saisi ndhtdville dataa yrityksen yleisesta tilanteesta taloushallinnolta, jotta voi peilata omaa tekemis-
tddn sithen. Toivoisin myds ndhtiville dataa laajemmin omasta tekemisestd. (Myyja 1, haastattelu

16.3.2025.)

Olisi hienoa saada esimerkiksi viikoittaista dataa siitd, miten firmalla menee. Tall4 hetkelld tulee
jonkin verran informaatiota esihenkil6ltia, mutta télld hetkelld myyjillé tai taloushallinnolla ei ole
suoraa yhteytté toisiinsa. Viikoittainen raportointi esimerkiksi PowerPoint -esitys suoraan taloushal-

linnolta olisi kiva. (Myyjéa 2, haastattelu 16.3.2025.)

Myyntitavoitteen lisdksi nousi esiin yrityksen hinnoittelu ja kampanjat. Myyjien mielesti
niistd kaivattaisiin enemmain suoraa kommunikointia myyntitiimin ja controllerin tai ta-
loushallinnon vililld, koska monen mielestd myyntitavoite ja siihen liittyvit hinnat ja kam-
panjat eivit aina ole linjassa keskendén. Tahdn kaivattaisiin lisdd myyjien vaikutusvaltaa,

koska he tekevit yrityksen myynnit.

Myyntitavoitteet ovat tdlld hetkelld realistisia, ainakin verrattuna aikaisempaan tyopaikkaan. Niihin
on mahdollista jokaisen pédstd ja aika moni nithin pdéseekin niin se ainakin motivoi ja auttaa myyn-
nissd. Jos tavoitteet olisivat epérealistiset niin se ei motivoi yhtdin ketdén esimerkiksi, jos myynti-
tavoitteisiin ei ikind pddse. Myynninseuranta auttaa siind, ettd se antaa painetta, kun pitdd laittaa
raportoinnit pdivin péétteeksi ja verrataan koko ajan muihin myyjiin ja uskon, ettd jos on yhtddn

kilpailuhenkinen niin se motivoi kylld. (Myyja 3, haastattelu 22.3.2025.)
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Myyntitavoitteet ovat selkeédsti méériteltyjd, mutta ovatko ne realistisia tilld hetkell&? Siitd on vaih-
televia mielipiteitd, koska ne ihmiset (taloushallinto), jotka tekevit paatokset hinnoista ja kampan-
joista eivét ole aina linjassa siind mitd meiltd odotetaan. Itselld ei ole tietoa, mutta veikkaan, ettd
siithen vaikuttaa, ettei taloushallinnossa tiedetd, mitd tadlld myynnissé tapahtuu. Ehdottomasti pitéisi
lisdtd vuoropuhelua myyntitiimin ja taloushallinnon kanssa. Esimerkiksi suorat palautteet hinnoitte-

lusta ja kampanjoista. Se motivoisi kylld. (Myyjé 2, haastattelu 16.3.2025.)

Haastatteluissa nousi myyjien nikokulmasta erityisesti heitd motivoivia seikkoja, joihin
controller ja taloushallinto pystyy toiminnallaan vaikuttamaan. Myyjid motivoi erityisesti
palkkausmalli ja nimenomaan provisiopalkka, jossa omalla toiminnallaan pystyy vaikutta-
maan omaan palkkaan. Taméa puolestaan nikyy yrityksen myynnin kasvussa. Myos kilpai-
luhenkisyys ja tavoitteet motivoi, mutta niiden tulee olla realistisia ja linjassa hinnoittelun
ja kampanjoiden kanssa. Myyjédt toivoivat enemméin ldpindkyvyyttd taloushallinnon ja
controllerin toiminnasta sekd enemman suorempaa yhteistyotd keskenddn myynnin edisté-

miseksi.
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5 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Yritykset ovat joutuneet globalisaation myo6td uuteen ja haastavaan tilanteeseen. Yritysten
koot ovat kasvaneet merkittavasti viime vuosikymmenien aikana ja se on aiheuttanut muu-
toksia sekd yrityksen organisaatiorakenteisiin, etti liiketoimintaympéristoon, jossa yritys
toimii. (Brondoni 2018, 3.) Yrityksen kasvun myo6té yrityksen johto sekd toimitusjohtaja
eivét pysty hoitamaan samalla tavalla tehtdvidan kuten ennen, vaan tehtivid on pitanyt ja-
kaa eteenpdin. Tdmé on tarkoittanut myos yrityksen taloudenhoidon seka siitd raportoinnin
tehtdvien siirtdmistd jollekin toiselle. Aikaisemmin controllerit toimivat yrityksissd pa-
vunlaskijana”, mutta vastuun kasvaessa ja tehtdvien laajentuessa syntyi nykyinen control-

lerin rooli. (Jones ym. 2018, 303.)

Controllerin vastuulla on yrityksen taloudesta huolehtiminen ja siitd raportoiminen yrityk-
sen johdolle. Controllerin tehtivikenttd on laaja, mutta yksi keskeisimmistd tehtdvistd on
datan kerddminen ja siitd taloudellisen informaation tuottaminen yrityksen johdolle. Cont-
roller padsee nykyisin osallistumaan paitoksentekoon, jolloin taloudellinen ndkdkulma tu-
lee paremmin esille. Controllerin tuella yrityksen johto tekee tarvittavat paatokset, joilla

saavutetaan tarvittavat muutokset yrityksessd. (Weber 2011, 28.)

Globalisaation myo6td yrityksessd on tapahtunut muutoksia organisaatiorakenteen lisdksi
myds litketoimintaympéristossé. Kilpailu markkinoilla on tdnd pdivdnd haastavampaa kuin
koskaan. (Brondoni 2018, 3.) Kilpailu lisdintyy ja asiakkaiden vaatimustaso on kasvanut,
joka vaatii yrityksen myyntitiimiltd ja myyjiltd parastaan. Tadmi on johtanut muutoksiin ja
uudistuksiin kuten myyntitiimien syntymiseen. Yritykset ovat siirtyneet vuosituhannen
alussa yksilomyyjistd enemmén myyntitiimipohjaiseen myyntiin. Tdstd ei ole kuitenkaan
juurikaan akateemisia tutkimuksia, mutta myyntitiimien kdytostd on havaittu olevan hyo-
tyd, koska tuloksellisuus on parantunut yrityksissd. Tdmé johtuu paremmasta kommuni-
koinnista ja tiedon vaihtamisesta sekd myyntitiimin sisdlld, ettd myyntitiimin ja muiden

osastojen kanssa. (Ahearne ym. 2010, 458.)

Controllerin rooli myynnissd on toimia myynnin tukena kéyttden erilaisia tydkaluja, joilla
controller voi tukea yrityksen myyntid ja myyjid. Controllerin rooli on toimia myds yrityk-
sen johdon ja myyntitiimin vilisend tiedonvilittdjand. Controller kerdd myyntitiimista

oleellista dataa, josta controller muodostaa oleellista informaatiota yrityksen paatoksenteon
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tueksi. Tdmén pohjalta tehdddn tarvittavia padtoksid, joilla toivotaan positiivisia muutoksia
yrityksen myyntiin. (Weber 2011, 28.) Controller laatii yhdessé yrityksen johdon kanssa
yrityksen tavoitteet ja suunnitelman sekd pidemmalle aikavilille, ettd lyhyemmélle aikava-
lille. Néissé kdytetddn apuna myynnin ennustamista, jonka pohjalta voidaan laatia erilaisia
budjetteja esimerkiksi myyntibudjetti. Tastd on hyvd muodostaa erilaisia skenaarioita,
koska yrityksen eteen voi aina tulla yllattavia tilanteita. (Bragg 2011, 57.) Suunnitelman ja
budjetin pohjalta laaditaan myyntitavoitteet, joiden tulisi olla tarpeeksi haastavia, mutta
realistisia, jotta myyjilld on motivaatiota pyrkid niihin. Liian korkeat ja epédrealistiset ta-
voitteet eivdt motivoi myyjid parhaaseen suoritukseen, kun taas liian helpot tavoitteet esté-
vit parhaan potentiaalin saavuttamisen. Siksi on tirkedd, ettd suunnitelmat, budjetit ja ta-

voitteet ovat mahdollisimman tarkasti laadittuja ja realistisia. (Mentzer ym. 2005, 11-12.)

Controller pystyy tukemaan yrityksen myyntid sekd suoraan ettd vélillisesti. Yrityksen
myyjit hoitavat yrityksen myynnin, joten on tirkedd, ettd myyjit ovat motivoituneita ja
heitd tuetaan mahdollisimman paljon, jotta he saavuttavat tavoitteensa, sekd yritys saavut-
taa omat tavoitteensa. Myyjien suurimpana motivaatiotekijind toimii provisiopalkkaus-
malli, jossa myyjé pystyy omalla toiminnallaan vaikuttamaan oman palkkioonsa. Oikea ja
riittiva provisiopalkkaus tukee yrityksen myyntid, koska myyjét pyrkivét ndin parempiin

tuloksiin.

Myyjid motivoi myds yrityksen raportointi ja myynninseuranta. Myyjéat pitavét tarkeénd,
ettd he saavat raportteja yrityksen tuloksellisuudesta, kampanjoista, hinnoista seka kaikesta
muusta, joka vaikuttaa heiddn tyohonsd. Myyjid motivoi myds myynninseuranta, koska
silld konkretisoidaan heille asetetut tavoitteet, joihin pyrkimisti edesauttaa se kun heidin
tyotdédn seurataan. Controller pystyy tukemaan yrityksen myyjid myds paremmalla kom-
munikaatiolla suoraan myyntitiimin kanssa. Télloin tuotteiden ja palveluiden hinnoittelu
saadaan paremmin sidottua tavoitteisiin, jolloin my0s myyjit ovat motivoituneita. Tér-
keimpédna elementtind controllerin roolista myynnin tukena korostuu erityisesti suora kom-

munikointi controllerin ja myyntitiimin vélilla.
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LIITE 1 TEEMAHAASTATTELURUNKO

1. Myyjin tausta
* Miki on sinun timénhetkinen koulutuksesi, aiempi tyokokemus ja nykyiset
tyotehtivat
*  Miké motivoi sinua myynnissa?
2. Myynnin tukitoimet ja yhteistydo muiden osastojen kanssa
* Miten koet, ettd myynnin tukitoimet auttavat sinua tydssasi?
+ Milld tavoin tydskentelet muiden osastojen kanssa, esim. talousosasto tai
myynnintuki?
* Millaista tukea olet saanut joltakin taholta myynnin tavoitteiden saavutta-
misessa? Miten tima tuki on ilmennyt tyossasi?
3. Tieto, raportointi ja kommunikaatio
« Milld tavoin saat myyntiin liittyvaa tietoa, kuten asiakastietoja tai taloudel-
lisia ennusteita? Kuinka kéytét titd tietoa tydssisi?
* Kuinka helposti ymmarrettivid ja kiyttokelpoisia sinulle toimitetut raportit
ovat olleet?
» Kuinka usein kaytét titd tietoa myyntitydssad?
* Miten koet tiedonkulun muiden osastojen kanssa? Onko sinulla ollut haas-
teita saada tarvitsemaasi tietoa?
* Kuinka hyvin ymmadrrét ja pystyt hydodyntdméan sinulle tarjottua tietoa ja
analyysejd myyntity0ssdsi?
* Miten voisimme parantaa tiedonkulkua ja yhteisty6td muiden osastojen
kanssa myynnin tueksi?
4. Budjetointi ja tavoitteet
* Miten koet myyntitavoitteet, jotka on asetettu yrityksessd? Ovatko ne rea-
listisia ja selkedsti méériteltyja?
* Miten myynninseuranta vaikuttaa myyntity6hosi ja tavoitteiden saavuttami-
seen?
* Oletko saanut apua myyntitavoitteiden saavuttamisessa ja millaista tukea on
ollut tarjolla?
5. Ennusteet ja myynnin suunnittelu
* Miten ennakoit myynnin suuntaa ja tavoitteiden saavuttamista? Onko si-
nulla kéytettdvissd ennusteita tai muuta tietoa, joka tukee tita?
6. Kehitysehdotukset ja parannukset
» Mité tukitoimia toivoisit olevan enemmaén tai paremmin saatavilla myynnin
tueksi?
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Mitké asiat voisivat parantaa yhteistyotd muiden osastojen kanssa, erityi-
sesti myynnin tukitoimien osalta?
Mita tukitoimet voisivat tehdd paremmin, jotta myyntity0 olisi sujuvampaa

ja tehokkaampaa?

7. Tukitoimien rooli myynnin kehityksessi

Miten uskot, ettd tukitoimet voivat auttaa myynnin kehittdmisessa ja pa-
rantamisessa pitkalld aikavililla?

Mita lisdé tukitoimet voisivat tehda auttaakseen sinua saavuttamaan tavoit-
teesi ja parantamaan myyntituloksia?

Miten myynnin ja tukitoimien yhteisty0 voisi kehittyd tai muuttua, jotta se

tukisi myyntié entistd paremmin?



LIITE 2 TIETOSUOJAILMOITUS
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1. Rekisterin nimi

Controllerin rooli myynnin tukena

2. Rekisterinpitéja

Otto Tarvainen, ottarv(@utu.fi
Turun yliopisto, Turun kauppakorkeakoulu, Rehtoripellonkatu 3,
20500 Turku

3. Vastuuhenkilon
yhteystiedot

Otto Tarvainen, ottarv(@utu.fi

4. Henkil6tietojen
kisittelyn tarkoi-
tukset ja késittelyn
oikeusperuste

Tutkimuksessa kerdtddn haastatteluita, joissa kysytdian suomalai-
sen yrityksen myyjiltd mielipiteitd ja kokemuksia liittyen control-
lerin/taloushallinnon ja myyntiorganisaation vilisestd yhteis-
tyOstd. Haastatteluissa kysytddn myyjien nikemyksia liittyen
myynnin parantamiseen controllerin/taloushallinnon ja myyntior-
ganisaation vélisen yhteistyon seurauksena. Haastattelut ovat
sovittu kasvotusten eikd haastateltavien yhteystietoja ole kerdtty.
Henkil6tietojen EU:n yleisen tietosuoja-asetuksen 6 artiklan mu-
kaisena kasittelyperusteena on

késittely on tarpeen tieteellistd tutkimusta varten (yleinen etu
6 art. 1 e- kohta)

L rekisterdity on antanut suostumuksensa henkil6tietojen kasit-
telyyn (suostumus 6 art. 1 a-kohta)

Omuu mika

5. Kasiteltavat
henkil6tietoryhmat

Rekisteriin talletetaan rekisterdidyistd seuraavia tietoja: nimi,
koulutustaso, aiemmat ja nykyiset tyotehtdvit, kokemukset ja
mielipiteet myynnin nykytilasta ja sen kehittimisesté tutkittavan
aitheen mukaisesti.

6. HenkilGtietojen
vastaanottajat ja
vastaanottajaryh-
mat

Tietoja ei siirretd eikd luovuteta tutkimusryhmén ulkopuolelle.

7. Tiedot tietojen
siirrosta kolman-
siin maihin

Henkil6tietoja ei luovuteta EU:n tai Euroopan talousalueen ulko-
puolelle.

8. HenkilGtietojen

sdilyttimisaika tai

sen madrittdmisen
kriteerit

Haastattelunauhoitteista kirjoitetaan tekstitiedostot ja nauhoitteet
tuhotaan. Samalla tutkimusaineistosta poistetaan suorat tunniste-
tiedot. Tietoja séilytetdéin enintdén 23.4.2028 asti, jonka jilkeen
aineisto hdvitetddn tietoturvallisesti.




9. Rekisterdidyn
oikeudet

Rekisterdidylld on oikeus pyytdd padsy hintd itseddn koskeviin
henkilotietoihin seké oikeus pyytdi tietojensa oikaisemista tai
poistamista taikka késittelyn rajoittamista tai vastustaa niiden
kisittelyd. Oikeutta henkildtietojen poistamiseen ei sovelleta tie-
teellisessa tai historiallisessa tutkimustarkoituksessa silloin, kun
poisto-oikeus todenndkoisesti estdd kasittelyn tai vaikeuttaa sitd
suuresti.

Poisto-oikeuden toteuttamista arvioidaan tapauskohtaisesti.
Rekisterdidylld on oikeus tehdé valitus valvontaviranomaiselle.
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10. Tiedot siita,
mista henkilotiedot
on saatu

Tiedot kerataan suoraan haastattelututkimukseen osallistuvilta.

11. Tiedot auto-
maattisen paatok-
senteon ml. Profi-
loinnin olemassa-

olosta

Tietoja ei kdyteta automaattiseen paatdoksentekoon tai profiloinnin
tekemiseen.
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