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1 JOHDANTO

Jarjestyksessaan neljds Pro Growth Consultingin, TIVIAn ja Ohjelmistoyrittdjien toteuttama valtakunnallinen ICT-
alan myyntia kasitteleva tutkimus on toteutettu syksyn 2017 ja kevaan 2018 aikana. Aiempina vuosina tutkimuksen
padkohteena ovat olleet myynnin esteet. Tdna vuonna on tutkittu my6s niitd parhaita keinoja, joilla yritykset aikovat
varmistaa onnistumisensa myynnin saralla.

Tutkimuksen tulokset ovat arvokasta tietoa. Tulokset kertovat, millaiset keinot ICT-alan myynnissa todistetusti tuottavat
tuloksia. Tutkimus kertoo my6s sen, mitka asiat koetaan suurimmiksi myynnin esteiksi. Ndiden esteiden poistamiseen

luonnollisesti aiotaan my0s satsata.

Myynnin esteiden ja parhaiden keinojen lisaksi tutkimus kartoittaa my&s myynnin johtamisen kehityskohteet,
tehokkaimmat tavat hankkia liidejd, digitaalisuuden vaikutukset myyntityéhén seka myynnin kuumimman puheenaiheen.

Uutena asiana tutkimus kartoittaa ICT-alan myynnin ndakemyksen julkishallinnon kilpailutusten toimivuuteen.

Tutkimus on vuosittainen. Tama takaa sen, ettd sddnndllisen tutkimustoiminnan avulla padstadn seuraamaan ICT-alan
myynnin kehittymistd, kipupisteitd ja trendejd Suomessa.

Tutkimuksen suunnittelusta ja toteutuksesta vastaa KTM Erkki Tuomi Pro Growth Consultingista.




TUTKIMUKSESSA KAYTETTY)A KESKEISIA TERMEJA:

ICT-ala

Tieto- ja viestintateknologian toimiala

Myynnin este

Yrityksen sisdinen este, joka estaa yrityksen myyntia kasvamasta selvasti suuremmaksi, seuraavalle tasolle.

Myynnin
parhaat keinot

Ne keinot, joilla aiotaan varmistaa seuraavan 12 kuukauden myynnin onnistuminen ja tavoitteiden
ylittyminen.

Myyntistrategia

Myyntistrategiassa mairitelliin KENELLE meid3n kannattaa palveluitamme tarjota, MITA meidin
kannattaa tarjota ja MITEN (esim. milld myyntimallilla) meidén kannattaa myyd3a. Kasvustrategia on
myyntistrategiaa hiukan laajempi ja siind on otettu huomioon my6s muita kasvun kannalta olennaisia
elementteja.

Myyntialoite

Asiakkaille tai potentiaalisille asiakkaille tehtyja aloitteita tai ehdotuksia, joita tehdddn useimmiten face-
to-face -tapaamisissa, puhelimitse tai videoneuvottelun yhteydessa. Niitd mitataan usein tapaamisten
maadrilld ja/tai onnistuneiden puhelinkeskustelujen maarilla.

Myyntikulttuuri

Myyntikulttuuri on hyvilla tasolla, kun henkil6st6é suhtautuu myyntiin positiivisesti ja kaikki haluavat
olla mukana myynnissa. Myyntity6ta arvostetaan. Hyvassa myyntikulttuurissa on yhdessa tekemisen
meininkia.

Prospektikanta

Avoimet myyntihankkeet. Hankkeet, joiden osalta asiakas on ilmaissut meille otollisen tarpeen ja meilld on
siihen soveltuva ratkaisu.

Liidi

Tieto potentiaalisesta ostavasta uudesta asiakkaasta tai tieto asiakkaan uudesta hankkeesta.

Sisaltomarkkinointi

Tuotetaan potentiaalisille asiakkaille heita kiinnostavaa sisaltoa erilaisissa digitaalisissa tai ei-digitaalisissa
kanavissa.

Inbound
-markkinointi

Markkinointimalli, joka perustuu siihen, etta potentiaalinen asiakas itse ottaa yhteytta markkinoijaan.
Toisin sanoen myyntiprosessi alkaa asiakkaan aloitteesta.

Inbound
vs outbound

Inboundissa myyntiprosessi alkaa asiakkaan aloitteesta. Outboundissa se alkaa myyjan aloitteesta. Mallit
eivat ole toisiaan poissulkevia vaan usein kdytetdan molempia.

Markkinoinnin
automaatio

Markkinoinnin automaatio tehostaa ja automatisoi jatkuvasti toistuvia markkinoinnin toimenpiteita.
Markkinoinnin automaatiojarjestelma voi yhdistda yhden jarjestelman alle sdhképostimarkkinoinnin,
verkkosivujen analytiikan, kampanjasivujen ylldpidon, tekstiviestimuistutukset, prospektirekisterien
hallinnan, verkkolomakkeiden ylldpidon sek3 jopa asiakkuudenhallinnan (CRM) jérjestelmat.




1.1 Tutkimuksen tiedot

AINEISTON KATTAVUUS

Kyselyyn vastasi sata (100) henkil63 I3hes yhtd monesta yrityksesta. Vastauksista

10 toteutettiin face-to-face -haastatteluina. Muut osallistujat vastasivat samoihin
kysymyksiin verkkokyselyn kautta. Vastanneet yritykset edustavat kohtuullista maaraa
kaikista Suomen ICT-alan yrityksistd. Tutkimus suunnattiin eri kokoisiin ICT-alan
yrityksiin. Tarkemmat taustatiedot yrityksista on koottu seuraaviin kaavioihin:

Tutkimuksen Vastanneiden

yritysten henkildiden asema
toimialajakauma: yrityksessa:

(o) (o)
Ll- %  ATK-LAITTEISTO- JA OHJELMISTOKONSULTOINTI ]_7 %  MYYNNIN JOHTO
Ll- 9  TIETOJENKASITTELYN JA LAITTEISTOJEN KAYTTO- JA HALLINTAPALVELUT ]_6 9 LIIKETOIMINNAN JOHTO

T LAITTEISTO- JA TIETOTEKNINEN PALVELUTOIMINTA 2 8 % MUU, MIKA?

Kohdan Muu, mikd? valinneista 5 kuului yrityksen ylimpaan
johtoon, 14:n paitehtava oli myynti ja loput vastanneista

tyoskentelivat markkinoinnissa tai myynnin tukitehtdvissa.
Yrityksen johtoon voidaan sanoa kuuluvan 86 % vastanneista.



TILASTOKESKUKSEN
TOIMIALA-JAKAUMAA haluttiin
tarkentaa kysymalla vastaajien
paaasiallista liiketoimintaa.
Vastausten perusteella suurin
osa tarjosi tuotteita tai
tuotteistettuja palveluita.

Tarjoamme
asiakkaillemme...

0 ...HENKILORESURSSE]JA
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<

(o)

v

-

PAAKAUPUNKISEUTU



1.2 Yhteenveto

Suomen ICT-ala todenndkdisesti tietdd mitd sen pitdd tehda.
Nailla keinoilla yritysten avainhenkil6t aikovat varmistaa seuraa-
vien 12 kuukauden myynnin onnistumisen:

- Muutamme myyntimme systemaattisemmaksi ja
ammattimaisemmaksi.

- Madrittelemme myyntistrategiamme uudestaan.

- Hankimme enemman liideja digimarkkinoinnin keinoin.

- Ohjaamme markkinointia tukemaan myyntid enemman

- Panostamme myyntialoitteiden (soitot, tapaamiset) lisiamiseen

Myyntiin halutaan lisdtd systemaattisuutta ja ammattimaisuutta.
Sen koetaan olevan keskeisin keino, jolla voidaan varmistaa myyn-
nin onnistuminen. Toisaalta niukkojen resurssien oikea suuntaus
halutaan varmistaa maarittelemalld yrityksen myyntistrategia
uudestaan. Lista on kaiken kaikkiaan hyva. Siind on realismia, kay-
tannonlaheisyyttd, mutta myds visiondarisyytta ja kunnianhimoa.

Uutena keinona tai toimintatapana aiotaan yleisimmin kokeilla
sisdltdmarkkinointia, jonka potentiaalisuus myynnin kasvatta-
jana on selkedsti ymmarretty. Systemaattinen myyntistrategia on
monilta jadnyt tdhan saakka tekemattd, koska sen tekemistd aio-
taan uutena asiana nyt kokeilla.

Yleisin myynnin este oli, aiemmista vuosista poiketen, pula
myyntihenkil6stdstd. Se korostuu eniten pienimmissa yrityksissa.
Eldmme nousukautta ja se nakyy siind, ettd pulaa on sekd myynti-
ettd toteutusresursseista enemman kuin aiempina vuosina.

Digitaalisten keinojen hyédyntaminen myynnissa ja markkinoin-
nissa on vaikuttamassa yritysten odotuksiin markkinointifunktiota

Pro Growth Consulting Oy
Erkki Tuomi

TIVIAry
Mika Helenius

kohtaan. Odotukset markkinointia kohtaan kasvavat, ja yhdeksi
suurimmista myynnin esteista koettiin "markkinointi ei tue myyn-
tia riittavasti”.

Myynnin esteitd aiotaan poistaa lisddmallad systemaattisuutta ja
ammattimaisuutta myynnissa. Yrityksen suunta aiotaan tarkastaa
maarittelemalld myynti-/kasvustrategia uudestaan. Uusia henki-
[6ita aiotaan palkata ja nykyhenkildst6a valmentaa.

Myynnin johtamisen osa-alueista eniten kehitettdvaa on myyn-
nin ennustamisessa ja prospektikannan hallinnassa. Selkedt ja
ymmarrettivat tavoitteet (Key Performance Indicators, KPI) lois-
tavat usein poissaolollaan.

Tuottavin ja toimivin tapa hankkia omalle yritykselle liideja on
asiakkaan antama suosittelu. Oman henkilékunnan hankkimat lii-
dit toimivat hyvin erityisesti niissa yrityksissa, joiden henkilokunta
tekee jatkuvasti toitd asiakkaan projekteissa ja tiloissa.

ICT-myynnin kuumimpia puheenaiheita ovat erilaiset digimyyn-
nin ja -markkinoinnin osa-alueet ja myyntimallit kuten Inbound
Marketing, Social Selling ja sisaltdmarkkinointi. Digitaalisten keino-
jen hyédyntdminen ei tutkimuksen mukaan kuitenkaan ole edennyt
odotetusti. Tutkimuksessa mukana olleiden yritysten tuotteen voi
yleensa ostaa vain myyjaltd, ja kaupan saaminen riippuu padasiassa
siitd, kuinka myyja jaksaa puskea asiaansa eteenpdin.

TandvuonnalCT-alanvastuuhenkililta kysyttiin myos nakemysta
julkishallinnon kilpailutusten nykytilasta. Parannusehdotuksiakin
pyydettiin. Havahduttavaa on se, ettei yksikaan (o%) sadasta vas-
taajasta pitanyt julkishallinnon kilpailutuksia erittain toimivina. Jopa
83% vastanneista piti julkishallinnon kilpailutusten toimivuutta
heikkoina. Parannusehdotuksia tuli yli viisikymmenta kappaletta.

Ohjelmistoyrittdjat ry
Rasmus Roiha






1.4 Mielenkiintoisia
lausuntoja
vastanneilta

"JOKAISEN ASIANTUNTIJAN ROOLIIN
KUULUU MYYDA”
Pekka Walkama, Sininen Meteoriitti

Me olemme digitaalisen tyon ja lilketoiminnan
kehittajia. Suunnittelemme seka toteutamme
alykkaita palveluita, joilla tehdaan parempia
tyopaivakokemuksia ja asiakaskokemuksia.
tamme yrityksia ottamaan digista kaiken irti.
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"YKSI TARKEIMPIA MODERNIN MYYJAN
TEKNOLOGIOITA ON PUHELIN.”
Mikko Honkanen, Vainu

Mikko Honkanen perusti Vainun kahden
tuusulalaisen kaverinsa kanssa v. 2013.

Nyt Vainulla on toimipiste New Yorkissa,
Amsterdamissa, Tukholmassa ja Oslossa.
Tyontekij6ita on 170, asiakkaita 1800 ja
kayttdjia yi 22 ooo.
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"USA:SSA KAY
TEKNOLOGIAA
SUOMESSA.”
Pekka Koskinen,

Leadfeeder on ve
yritykset tietavat
kotisivuillaan. Lea
kymmenet tuha
myyntiliidien tur




2 Myynnin esteet

2.1  Yleisimmat myynnin esteet

Tutkimuksessa kysyttiin, mika tai mitka asiat ovat suurimmat sisdiset
esteet sille, ettd vastaajan (=hdnen edustamansa yrityksen) myynti ei
nouse uudelle tasolle.

Tana vuonna, poikkeuksena aiempiin vuosiin, yleisin myynnin este
oli (myynti)henkildstéresurssien puute.

Toinen suuri este vastaajien kokemuksen mukaan oli myyntialoit-
teiden riittdmatén maara. Tama asia oli valittu suurimmaksi myynnin
esteeksi kaikkina aiempina tutkimusvuosina 2014-2016.

Kolmanneksi yleisin este vuonna 2018 oli myynnin riittdmaton
systemaattisuus ja ammattimaisuus.

2.2 Yleisimmat myynnin esteet

yrityksen koon mukaan

Yleisin myynnin este muuttuu yrityskoon kasvaessa. Suurin muu-
tos tasta nakyy siirryttdessa alle 25 henkilon yrityksistd suurempiin

kokoluokkiin.

YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET YRITYSKOOSSA 1-9 TYONTEKIJAA

Tassa kokoluokassa myyntiresurssien puute jamyyntialoitteellisuuden

merkitys korostuvat. Myds systemaattisuutta ja ammattimaisuutta

kaivattaisiin lisdd. Suurimmat myynnin esteet olivat:

1. Yrityksessamme ei ole riittdvasti myyntiresursseja
(henkiléresursseja)

2. Emme tee riittavasti myyntialoitteita, kuten soittoja tai
tapaamisia

3. Myyntimme ei toimi riittdvan systemaattisesti ja ammattimaisesti

"Joku muu, mika” valittiin 24 kertaa. Vastaajat kuvasivat erilaisia asioita, joista
yleisimmit olivat: Toteutusresurssien puute, 25%. (Tima kuvaa jilleen sitd, ettd
elimme talouden nousukautta.) Tuotteistus ja markkinointiviestinti ei toimi, 12,5%
Liitteessa 1 tarkemmat vastaukset Joku muu mika -kohtaan.
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VASTAUSTEN JAKAUTUMINEN:

MME PYSTY RIITTAVAN USEIN KEHITTAMAAN UUDESTA
SIAKKAASTA JATKUVAA ASIAKASTA

ISAA HYODYNTAA DIGITAALISUUDEN LUOMIA
LISUUKSIA MYYNTITYOSSA

ATEGIAA EI OLE JALKAUTETTU

A TUOTANNON/TOTEUTUKSEN VALINEN
EI TOIMI RIITTAVAN HYVIN

DHTAMINEN EI TOIMI RIITTAVAN HYVIN

DOLLISESTI VAARIA HENKILOITA

AMME PITAISI OLLA ENEMMAN

YA KAUPPOJA RIITTAVAN SUURELLA

DLE VAHVAA MYYNTIKULTTUURIA

ILLE UUSIA TUOTTEITA/

YMME, MITEN MYYMME)

AVASTI UUSIA ASIAKKAITA




YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET YRITYSKOOSSA

10-24 TYONTEKIJAA

Yrityskoon kasvaessa yli kymmeneen tydntekijadn myynnin esteet
pysyvat pitkalti samanlaisina kuin pienimmassé yrityskokoluokassa.
Suurin muutos tdhdn kokoluokkaan siirryttdessd nakyy siind, ettd
uusasiakashankinta ei tunnu toimivan. Taman kokoluokan yritykset
ovat usein hankkineet vakioasiakaskuntansa, mutta sen kasvat-
taminen ei tunnu onnistuvan toivotulla tavalla eika siihen tunnuta
[6ytavan helppoa ratkaisua. Suurimmat myynnin esteet tdssa koko-
luokassa olivat:

Jaetulla ensimmiaisella sijalla:

- Yrityksessamme ei ole riittvasti myyntiresursseja (henkilresursseja)
seka

- Emme tee riittdvasti myyntialoitteita, kuten soittoja tai tapaamisia

Jaetulla kolmannella sijalla:

- Myyntimme ei toimi riittavan systemaattisesti ja ammattimaisesti
sekd

- Emme pysty saamaan riittavasti uusia asiakkaita

YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET YRITYSKOOSSA

25-99 TYONTEKIJAA

Tassa kokoluokassa odotukset markkinoinnin tuloksellisuudelle ovat
korkealla. Odotettuja hyotyja ei kuitenkaan tunnuta saavutettavan.
Suurimmat myynnin esteet tassd kokoluokassa olivat:

1. Markkinointi ei tue myyntia riittavasti

Yhtd yleisena pidettiin vaihtoehtoa "joku muu, mika?” jossa selit-
teessd viitattiin useimmiten markkinoinnin automaatioon mutta
toisaalta my&s muihin asioihin kuten strategian puutteeseen.

Kolmanneksi suosituin vaihtoehto tdssa kokoluokassa ol
Myyntimme ei toimi riittdvan systemaattisesti ja ammattimaisesti
seka

Yrityksessdmme ei ole vahva myyntikulttuuri
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YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET YRITYSKOOSSA

100-249 TYONTEKIJAA

Tassa kokoluokassa koetaan, ettd yritys ei pysty I6ytdmaan juuri

heille otollisia myyntihankkeita. Tilanne on usein sellainen, ettd yritys

luottaa omaan osaamiseensa ja palveluunsa, mutta ei onnistu toi-

votulla tavalla I6ytamaan lisaa sellaisia asiakkaita ja hankkeita, jotka

arvostaisivat heidan palveluitaan. Suurimmat myynnin esteet tdman

kokoluokan yrityksissa olivat:

1. Emme pysty |6ytdmadn tehokkaasti juuri meille otollisia
myyntihankkeita

2. Joku muu, mika?

YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET YRITYSKOOSSA

YLI 250 TYONTEKIJAA

Yli 250 tydntekijan yrityksissa ristinmyynti ei tunnu toimivan.
Ylivoimaisesti eniten tassa kokoluokassa valittiin vaihtoehtoa "Emme
myy nykyasiakkaille uusia tuotteita/palveluita riittdvan aktiivisesti”

Suurimmat myynnin esteet tassd kokoluokassa olivat:
1. Emme myy nykyasiakkaille uusia tuotteita/palveluita riittdvan
aktiivisesti

Seuraavaksi eniten valintoja saivat vaihtoehdot:

Markkinointi ei tue myyntia riittavasti

Meilld on mahdollisesti vaaria henkilitd myynnissa

Myynnin ja tuotannon/toteutuksen valinen yhteistyo ei toimi riitta-
van hyvin



2.3 Mika voisi olla ratkaisu
myynnin esteiden poistamiseksi?
Tarkasteltaessa vastaajien esittamid ratkaisuja esteiden poistami-  Valtaosa vastauksista (n. 2/3) voitiin siis jakaa yo. luokkiin. Ratkaisuja
seksi, saadaan yleisimmista ratkaisuista seuraava lista: kysyttdessd vastaajille ei annettu valmiita vastausvaihtoehtoja, vaan
heilla oli kaytettavissaan ainoastaan vapaa tekstikentta.

Myynti- ja kasvu-
strategiaan panostaminen

Uusien henkiléiden palkkaaminen

Nykyhenkildkunnan osaamisen
parantaminen valmentamalla
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3 Myynnin parhaat keinot

3.1  Myynnin parhaat keinot
Tutkimuksessa kysyttiin, "Milld keinoilla (max 3) aiot varmistaa

seuraavan 12 kuukauden myynnin onnistumisen? (Eli mitk& ovat yri- YRITAMME PALKATA LISAA

tyksesi kannalta parhaat myyntikeinot?) HUIPPUMYY)IA YRITYKSEEMME e
TEEMME SUURIA MUUTOKSIA MYYNTIHENKILOSTOMME
ORGANISOINTIIN JA TOIMENKUVIIN

VASTAUSTEN JAKAUTUMINEN:

Paras keino, milld ICT-alalla aiotaan varmistaa seuraavan 12
kuukauden myynnin onnistuminen on:

1. Muutamme myyntimme systemaattisemmaksi ja TAMME SIIHEN, ETTA KEHITAMME UUDESTA
L - AASTA JATKUVAN ASIAKKAAN
ammattimaisemmaksi.

E SOCIAL SELLING
N MYYNTITYOHON

Lahes yhta toimiva keino on tutkimuksen mukaan: YYNNIN JA TUOTANNON/TOTEUTUKSEN
2. Méarittelemme myyntistrategiamme uudestaan. UL

PANOSTAMME KASVUHAKKEROINTIIN

SASIAKASHANKINTAAN

Kolmanneksi paras myyntikeino oli: EN TUOTTEIDEN/PALVELUIDEN
3. Hankimme enemman liideja digimarkkinoinnin keinoin.

Seuraaviksi parhaat myyntikeinot olivat:
4. Ohjaamme markkinointia tukemaan myyntid enemman
5. Panostamme myyntialoitteiden (soitot, tapaamiset) lisdamiseen

3.2 Myynnin parhaat keinot yrityksen koon mukaan
Parhaat myyntikeinot muuttuvat yrityskoon kasvaessa. Suurin muu-

tos tasta nakyy siirryttdessa alle 25 henkilon yrityksistd suurempiin
kokoluokkiin.

PARHAAT MYYNTIKEINOT YRITYSKOOSSA 1-9 TYONTEKIJAA

Tassa kokoluokassa parhaaksi myynnin keinoksi koetaan myyn-
nin muuttaminen systemaattisemmaksi ja ammattimaisemmaksi.
Toisaalta myyntialoitteiden maaran lisddmiseen halutaan panostaa
ja markkinoinnilta halutaan enemman tukea. Paras keino myynnin
lisadmiseen tdssd kokoluokassa on:

DKU MUU, MIKA?
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Muutamme myyntimme systemaattisemmaksi ja
ammattimaisemmaksi

Toisen sijan jakoivat:

Panostamme myyntialoitteiden (soitot, tapaamiset) lisdédmiseen
sekd

Ohjaamme markkinointia tukemaan myyntid enemman

PARHAAT MYYNTIKEINOT YRITYSKOOSSA 10-24 TYONTEKIJAA
Tassd kokoluokassa parhaiksi myynnin keinoiksi koettiin tasaddnin
sekd myynnin muuttaminen systemaattisemmaksi ja ammattimai-
semmaksi ettd myyntialoitteiden maaran lisddmiseen panostaminen.
markkinoinnilta halutaan enemman tukea. Parhaat keinot myynnin
lisddmiseen tassad kokoluokassa olivat:

Muutamme myyntimme systemaattisemmaksi ja
ammattimaisemmaksi

seka

Panostamme myyntialoitteiden (soitot, tapaamiset) lisdédmiseen

Kolmannen sijan jakoivat:

Méaarittelemme myyntistrategiamme uudestaan (mitd myymme,
kenelle myymme, miten myymme)

Nostamme henkiléstéon myyntiosaamista kouluttamalla

Hankimme enemman liideja digimarkkinoinnin keinoin

PARHAAT MYYNTIKEINOT YRITYSKOOSSA 25-99 TYONTEKIJAA
Tassd kokoluokassa parhaiksi myynnin keinoiksi koettiin tasaddnin
sekd myynnin johtamisen parantaminen etta yrityksen myyntikult-
tuurin parantaminen. Huomattavaa on, ettd henkildsténakokulma
korostuu siirryttdessa yli 25 henkilon yrityksiin. Toisaalta myyntia
halutaan muuttaa systemaattisemmaksi ja ammattimaisemmaksi ja
digimarkkinoinnilla halutaan tuottaa enemman liidejd myynnin kayt-
to66n. Parhaat keinot myynnin lisddmiseen tdssa kokoluokassa ovat:
Parannamme myynnin johtamista

seka

Parannamme yrityksemme myyntikulttuuria
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Kolmannen sijan jakoivat:

Muutamme myyntimme systemaattisemmaksi ja
ammattimaisemmaksi

seka

Hankimme enemman liideja digimarkkinoinnin keinoin

PARHAAT MYYNTIKEINOT YRITYSKOOSSA 100-249 TYONTEKIJAA
Tassa kokoluokassa parhaiksi myynnin keinoiksi koettiin tasadanin seka
myyntistrategian uudelleen maarittely ettd uusien tuotteiden ja palve-
luiden myynti nykyasiakkaille. Toisaalta henkildstén myyntiosaamista
halutaan lisdta kouluttamalla ja yrityksen myyntikulttuuria halutaan
parantaa. Parhaat keinot myynnin lisddmiseen tassa kokoluokassa ovat:
Maarittelemme myyntistrategiamme uudestaan (mitd myymme,
kenelle myymme, miten myymme)

seka

Panostamme uusien tuotteiden/palveluiden myymiseen
nykyasiakkaille

Kolmannen sijan jakoivat:

Nostamme henkildstdn myyntiosaamista kouluttamalla
seka

Parannamme yrityksemme myyntikulttuuria

PARHAAT MYYNTIKEINOT YRITYSKOOSSA 250 + TYONTEKIJAA
Tassa kokoluokassa parhaaksi myynnin keinoksi koetaan yhteistyon
kehittdaminen myynnin ja tuotannon/toteutuksen valilla. Téhan halu-
taan kaikkein suurimmissa ICT-alan yrityksissa panostaa selvasti
eniten. Seuraavaksi eniten mainintoja sai usea eri vaihtoehto. Paras
keino myynnin lisddmiseen tdssa kokoluokassa on:

Kehitdmme myynnin ja tuotannon/toteutuksen valistd yhteisty6ta

Seuraaviksi suosituimmat myyntikeinot olivat tasapistein:
Panostamme myyntialoitteiden (soitot, tapaamiset) lisddmiseen
Ohjaamme markkinointia tukemaan myyntia enemman
Hankimme enemman liideja digimarkkinoinnin keinoin
Panostamme uusien tuotteiden/palveluiden myymiseen
nykyasiakkaille



3.3 Uuden keinon/toimintatavan/tyokalun
kdyttaminen
Tutkimuksessa kysyttiin, mitd uutta keinoa/toimintatapaa/tydkalua
aiot kokeilla seuraavan 12 kk:n aikana, jotta saisitte lisdd myyntia?
Vastaajille ei annettu valmiita vaihtoehtoja, vaan he vastasivat
vapaaseen tekstikenttaan.
Vastaukset on kategorisoitu aiheittain kohtuullisen tarkalle tasolle.
Suosituimmat uudet keinot, toimintatavat tai tyokalut ovat
tasapistein myynti- ja kasvustrategian tarkentaminen seka sisalto-
markkinointi. Henkilékuntaan haluataan panostaa joko palkkaamalla
tai valmentamalla olemassa olevaa henkilokuntaa.
. Myynti- ja
. kasvustrategian
tarkentaminen

Sisalto-
markkinointi

Uuden
henkildkunnan
palkkaaminen

Henkilo-
kunnan
valmennus

Sosiaalisen
median mainonta

Muu digi-
markkinointi

Markkinoinnin
automaatio

Sisaltdmarkkinoinnin suuri potentiaali myynnin kasvattamisessa
on selkedsti ymmarretty.

Systemaattinen myyntistrategia on monilta yrityksiltd ilmeisesti
jadnyt tdhan saakka tekematta, koska sen tekemistd aiotaan uutena
asiana nyt kokeilla.

Jos kaikki myyynnin ja markkinoinnin digitaaliset keinot otetaaan
omaksi ryhmakseen, se kattaa noin 50% vastauksista.

Yleisimmat uudet keinot/toimintatavat tai tyokalut, joita ICT-alan
yritykset aikovat kokeilla seuraavan 12 kuukauden aikana ovat:

CRM-
jarjestelmaan
panostaminen

Puhelimen
tehokkaampi
kaytto kontaktoinnissa

Sosiaalisen median
maksuton kaytto

YLEISIMMAT UUDET KEINOT/TOIMINTATAVAT TAI TYOKALUT, JOITA ICT-ALAN
YRITYKSET AIKOVAT KOKEILLA SEURAAVAN 12 KUUKAUDEN AIKANA OVAT:

Inbound-
markkinointi

Systemaattisuuden
lisadminen

Vastaukset on esitetty tarkemmin liitteessa 3.



4 Mika myynnin
johtamisen
osa-alue ei ole
kunnossa?

Myynnin johtamisen kehityskohteita kysyttdessa annettiin yhdeksan
vaihtoehtoa. Nama annetut vaihtoehdot tuntuivat kattavan myynnin
johdon kehityskohteet hyvin, silla vaihtoehto "Joku muu, mika?” sai
toiseksi vahiten mainintoja.

Selkeasti yleisimmat kehityskohteet myynnin johtamisessa olivat
viime vuotiseen tapaan prospektikanta ja myyntiennuste. Yritykset
mainitsivat ongelmana sen, etteivat ne pysty pitdmaan prospekti-
kantaa ja myyntiennustetta aina ajan tasalla. Myynnin johtamisen
kannalta tdllainen tilanne on hankala: ei tiedetd varmasti yrityk-
sen kannalta tarkeimpid myyntihankkeita, eikd ndin ollen tiedetd
mihin pitdisi keskittyd. Viime kadessd ei tiedetd yrityksen tilan-
netta - sitd, meneekd meilld tulevina kuukausina hyvin vai huonosti.
Lahikuukausien myyntiennuste on usein yrityksen tarkeimpid menes-
tyksen mittareita.

Toiseksi yleisin kehityskohde oli se, ettei selkeitd ja ymmarretta-
viad KPI-arvoja (Key Performance Indicators) oltu asetettu. Tavoitteet
eivat siis olleet riittdvan selkeita.

Joku muu, mik3 -vaihtoehdon valinneita oli 14.
Vastaukset on kuvattu liitteessd 4.

VASTAUSTEN JAKAUTUMINEN:

DETAAN ETULINJASTA JA MYYNTIJOHTO ON MUKANA AINA

AN JA NIISTA PALKITAAN AINA

YYNTIKULTTUURI

TARVITTAESSA JA

DTEUTETAAN
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VASTAUSTEN JAKAUTUMINEN:

PERINTEINEN SUORAPOSTITUS (O %

ASIAKASHAASTATTELUT TAI 1 cy
ASIAKASTYYTYVAISYYSKYSELYT (8]

YRITYKSEN OMAT ASIAKASPAIVAT 2 9

OMILLA NETTISIVUILLA OLEVA YHTEYDENOTTOLOMAKE

INTERNET-MAINONTA (GOOGLE, FACEBOOKIT, TMS)

AAMIAIS- JA ILTAPAIVASEMINAARIT

WEBINAARIT

EMAIL-UUTISKIR]E

MESSUT JA MUUT TAPAHTUMA

PUHELINMARKKINOINTI, PUHELINSOITTOK

OMAN HENKILOKUN

JOKU MUU, MIKA?

21

5 Liidien hankinta

Tutkimuksessa kartoitettiin liidien hankintaa kysymykselld "Mika on
yrityksenne kannalta tehokkain ja tuottavin keino hankkia liideja.
Vastaaja sai valita vain yhden vaihtoehdon. Naistd asiakkaan suo-
sittelu ja oman henkildkunnan tuomat liidit osoittautuivat selkedsti
toimivimmiksi. Tulos oli sama my6s kahtena edellisena vuotena.

Liidien hankinnassa asiakkaan tekemd suosittelu osoittautui sel-
vasti tehokkaimmaksi ja tuottavimmaksi tavaksi. Téllaiset liidit ovat
tuloksellisuudeltaan ylivoimaisia, silld ne johtavat usein kauppaan.
Mikali yritys pystyy systemaattisesti hankkimaan ja kdyttamaan asi-
akkaidensa suositteluja, myynnin tehokkuus on yleensd taltd osin
erittdin korkea.

Oman henkilokunnan tuomat liidit toimivat erityisesti silloin, kun
tydntekijat ovat jatkuvasti asiakkaan projekteissa ja kdyvét usein
myos asiakkaan tiloissa. Oma henkilokunta saa talléin jatkuvasti
tietoonsa asiakkaan uusia kehitystarpeita ja voi tuoda niitd liideina
tietoon yrityksen myyntihenkildstolle.

Kohdan "Joku muu, mika” vastaukset jakautuivat erilaisiin
liidinhankintakeinoihin. Ne on kuvattu lliitteessa 5.



6 Digitaalisuuden vaikutus

Tand vuonna digitaalisuuden vaikutuksia myyntityéhoén kartoitettiin
samoin kuin edellisessakin tutkimuksessa.

Ensimmainen kysymys oli "kumpi vaihtoehto kuvaa yrityksesi toi-
mintaa parhaiten?” Vastausvaihtoehdot ja vastausten jakauma on

seuraava:
T MEIDAT NETISTA
EYTTA (INBOUND)

Toisaalta myynnin haasteena on se, ettd potentiaalisia asiakkaita ei
ole helppoa saada omille nettisivuille. Henkildkohtaista palvelua tun-
nutaan vastausten perusteella edelleen arvostettavan.

Neljas kysymys kuului "mika vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa
parhaiten”? Vastausvaihtoehdot ja vastausten jakauma on seuraava:

ASIAKKAAMME SELVIAA OSTAMISESTA
PAASAANTOISESTI ITSE

%

Vastausten perusteella lahes kaksi kolmasosaa mukana olleista yrityk-
sistd toteuttaa padsadntdisesti outbound-myyntid ja yksi kolmasosa
inbound-myyntid. Tdm& on vain puoli totuutta, silld usein toteute-
taan ndiden yhdistelmaa. Useimmat ICT-alan yritykset vahintaankin
harkitsevat myyntinsa tehostamista inbound-tyyppisilla toiminnoilla.
Kolmas kysymys kuului "kumpi vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa
parhaiten?” Kysymyksen vastausvaihtoehdot ja vastausten jakauma:

SIAKKAAMME LOYTAVAT OSTAMISEEN TARVITSEMANSA
EDON PAAOSIN VERKKOSIVUILTAMME/NETISTA

Nadiden vastausten perusteella myyntihenkildn rooli ja aktiivinen
vaikuttamisen merkitys korostuvat. Tuloksissa ndkyy selvasti henki-
[6kohtaisen myyntityon tarkeys.

Viides kysymys oli "mikd vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa
parhaiten”? Vastausvaihtoehdot ja vastausten jakauma:

%

ASIAKAS VOI OSTAA JA MAKSAA TUOTTEEMME NETISSA

ASIAKAS VOI TILATA TUOTTEENSA NETISSA
(JA MAKSAA LASKULLA)

%

Vastausten perusteella 80% vastanneista yrityksistd tarvitsee myyjaa
antamaan asiakkaalle ostamista varten tarvittavat tiedot. Joissakin
tapauksissa yritysten olisi syytd kehittda verkkosivuja ja muita asiak-
kaan tarvitsemia digitaalisia tiedonsaantikanavia. Tama ei kuitenkaan
pade aina, silld aktiivinen kanssakdyminen asiakkaan kanssa antaa
myyjalle mahdollisuuksia vaikuttaa asiakkaaseen. Monet mm. kayt-
toonottoon ja kehittdmiseen liittyvat asiat ovat edelleen sellaisia,
ettd niistd on hyva keskustella asiantuntijan kanssa.
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Tutkimuksen mukaan online-myynnin (ostaminen ja maksaminen)
merkitys ICT-alalla on talld hetkelld vihdinen, mutta kasvava (mm.
edelliseen vuoteen verrattuna).



7 Julkishallinnon kilpailutusten toimivuus

Kuinka toimivia mielestési ovat julkishallinnon (valtion ja kuntien
organisaatiot) kilpailutukset?.

O % ERITTAIN TOIMIVA

83% mielipiteensa kertovista on siis sitd mieltd, ettd julkishallinnon
kilpailutukset toimivat mieluummin huonosti kuin hyvin.

Parannettavaa siis on.

Vastaajilta kysyttiin  my6s konkreettisia parannusehdotuksia
kysymykselld: "Mitd parannusehdotuksia Sinulla on julkishallinnon
kilpailutuksiin?” Vastauksia pyydettiin vapaaseen tekstikenttaan.
Ne voitiin ryhmitelld ao. tavalla. Runsaat puolet vastanneista halusi
antaa parannusehdotuksia julkishallinnon kilpailutuksiin.
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Hankinta-
prosessin
kehittaminen

Valinta-
kriteeriston
kehittaminen

Laadun
korostaminen
kilpailutuksen
valintaperusteena

Neuvottelujen
lisadminen osana
kilpailutuksia

Osto-o0saamisen
lisaaminen

Nykymalli hyva - ei
parannusehdotuksia




8 Kuuma puheenaihe ja
vapaamuotoiset palautteet

Viimeisend aiheena tutkimuksessa oli kuuman puheenaiheen kar-
toitus. Vastaajilta kysyttiin, mika on heidan mielestaan talla hetkelld
kuumin ICT-alan myyntitydhon liittyvd puheenaihe. Kysymykseen
ei annettu vastausvaihtoehtoja, eikd vastaajia johdateltu mihinkdan
suuntaan. ICT-alan myynnin kuumimmat puheenaiheet ovat:

Inbound ‘
Marketing ‘
Social

Selling

Sisalto-
markkinointi

Tekoalyn
hyédyntaminen
myynnissa

Myynnin
automaatio
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Inbound Marketing, Social Selling, sisaltdmarkkinointi ja myynnin
automaatio liittyvat kaikki useimmiten myynnin ja markkinoinnin uusiin
digitaalisiin keinoihin. Jos tarkkoja ollaan, niin Inbound Marketingia,
Social Sellingia ja sisaltdmarkkinointia voidaan toteuttaa my®és ilman
digitaalisia apuvalineitd, mutta tassad yhteydessa viitataan useimmiten
myynnin ja markkinoinnin uusiin digitaalisiin keinoihin.

Tekodlyn hyédyntamista ei ole aiempina vuosina mainittu teke-
missamme tutkimuksissa ja sille voikin povata paljon nakyvyyttd ja
mielenkiintoisia sovelluksia myynnin tehostamisen alueella.

Kuumiin puheenaiheisiin liittyvat vastaukset on esitetty tarkem-
min liitteessd 7. Vapaamuotoiset palautteet on esitetty tarkemmin
liitteessa 8. Tutkimuksen kysymykset vastausvaihtoehtoineen ovat
liitteend numero 9.



9 Liitteet

LIITE 1: KYSYMYS: "MIKA TAI MITKA ASIAT OVAT SUURIMMAT

SISAISET ESTEET SILLE, ETTA YRITYKSESI MYYNTI EI NOUSE

UUDELLE TASOLLE?”

Vastaus: Joku muu, mika?

- Ei ole enempaa myytavaa, ts. konsulttien ja toteuttajien aikaa

- Resurssien puute

- Tuotantokapasiteetti. Melko paljon raataldintid vaativassa
projektitoiminnassa tarvittavien osaavien tyontekijéiden
perehdyttdminen on hidasta ja siksi tuotantokapasiteetti on
jadnyt jalkeen myyntipotentiaalista.

- Hyvien toteuttajien rekrytointi on haastavaa: joskus joudutaan
myymaan "eioota”

- Tuotanto- ja kehitysresurssit puutteelliset. Kauppaa tulisi
enemman kuin pystymme toimittamaan.

- Meilla ei ole tarpeeksi kayttdonottoresursseja

- Inbound liideja voisi olla paljon enemman

- Markkinoinnin automaation vield tehokkaampi hyédyntaminen

- Tuote on asiakkaalle hankala ostaa - tuotteistus kesken

- Viestimme ei ole viela riittdvan kirkas, asiakas ei tajua riittavan
nopeasti

- Tuote on asiakkaalle hankala ostaa - tuotteistus kesken

- Emme myy kannattavia projekteja

- Taloudelliset haasteet

- Kyky toimittaa asiakaskohtaisesti raataloityja ratkaisuja

- markkinoinnin roolia ei ymmarreta

- Pitaisi pystyd myymaan isompia kokonaisuuksia

- Globaalin jalleenmyyjaekosysteemin hallinta ja aktiivisuuteen
vaikuttaminen

- Kilpailutuksessa voittaa halvin tarjoaja. Pienet ammattilaisyritykset
jaavat isojen moniosaajien jalkoihin.

- Myynti on noussut uudelle tasolle joka vuosi vuodesta 2014 ldhtien

- Ei vield myytavaa

- Rahoituksen puute, ei mahdollisuuksia palkata vakea ja
tulorahoituksella hidasta kasvaa
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LIITE 2: KYSYMYS: "MIKA VOISI OLLA RATKAISU EDELLISESSA

KYSYMYKSESSA MAARITTELEMIESI ESTEIDEN POISTAMISEKSI?”

- Enemman soittoja kanta-asiakkaille ja uusasiakashankintaan.
Sisdiset kokoukset vievat aikaa ja ovat tehottomia ilman selvaa
agendaa

- Esimerkin avulla ja tekemalld, oikeat ihmiset oikeilla paikoilla

- Fokuksen siirtdminen sisdisestd toiminnasta enemman
asiakasorientoituneeksi toiminnaksi.

- lisddmme aloitteita ja teemme parhaillaan rakenteellisia
muutoksia myyntiin

- Meita ei tunneta uudella B2B-alueella sovelluskehittdjana. Ei ole
(puoli)valmisteita eli tarvittaisi softaa jota myyda.

- "1. Tehokkaampi markkinoinnin automaation kaytto:
hakukoneoptimointi, sisdltdmarkkinointi, analytiikan kaytto,
markkinointikanavien tehokkaampi kaytto

- Palvelutuotteiden kehittaminen lisdpalveluiksi

- Katso 1"

- Digitaalisen markkinoinnin hyédyntdminen

- "Email-uutiskirje, Sisaltdmarkkinointi Omilla nettisivuilla oleva
yhteydenottolomake"

- Sisaltémarkkinointi

- Jos olisi resursseja palkata lisad myyntivakea, niin tekisimme niin.
Myyntisyklit palvelullamme ovat kuitenkin pitkia ja kestad aikansa
ennenkuin tdma onnistuu tulorahoituksella.

- Lisaresurssien hankkiminen, mutta se ei ole taloudellisesti
mahdollista, viela.

- Rahoituksestahan se pohjimmiltaan on kiinni pienella yrityksella.
Uuden tydntekijan palkkaaminen tarkoittaa kdytanndssa sitd, etta
palkkakulut nousevat ja nykyisten tyontekijéiden aikaa tuhraantuu
heidan opettamiseensa, eli tuottavaa tyota saadaan vdhemman
aikaan. Pitdisi olla varaa tehda vahan aikaa tappiota, jotta saisi
yrityksen kokoa kasvatettua nopeammin.

- Tilanne hyva. Haaste toiminnan skaalaaminen uusissa maissa.

- "Yrityksen rahoitus



- Valmiimpi ohjelmistotuote”

- Markkinointibudjetin kasvattaminen ja markkinoinnin
kehittdminen

- Talla hetkelld ei ndhda markkinointia investointina vaan
kustannuksena; tuon ymmartdminen nyt alkun riittaisi

- Aletaan johtamaan myyntia (organisaatio ja vastuut kuntoon).
Tarjoamasta kunnon kuvaukset, mita, kenelle, miksi. Ei kaikille
kaikkea vaan ratkaisu asiakkaan ongelmaan.

- Asiakassegmentin tarkentaminen seka online-myynnin
edistdminen.

- Asiakkuuden hallinta

- Johdon prioriteettien muutos, parempi ymmarrys niiden asioiden
tarkeydesta ja sisallosta, jotka nyt eivat hyvin hoidettu. Tai
toinen vaihtoehto on antaa budjetti myynnille ja markkinoinnille
toteuttaa asioita. Talla hetkelld ei ole kumpaakaan.

- Kaikki taitaa kiteytya tuohon ensimmaiseen. Pitdisi olla kaikille
vahvana selked visio mitd ja kenelle, mutta my&s milla keinoilla.
Tahan suuntaan ollaan meidan yrityksessa vasta ottamassa
askeleita.

- Kasvustrategia ja sen implementointi riittdvin (laatu & maéara)
resurssein (johto & myynti).

- Keskittyminen paaasiallisiin liiketoiminta-alueisiin

- "Laaditaan myyntistrategia

- Panostetaan systemaattisuuteen ja aloitteellisuuteen”

- Loydetdan oikeat kanavat kullekin asiakasjoukolle

- Myynnin johtaminen uudelle tasolle

- Myyntistrategian ja -prosessin paivitys ja jalkautus

- Nakemys siitd, ettd mitd myymme ja kenelle

- "Oikeanlainen myynti- ja yritysstrategia oikeasti kdyttoon.
Johdon tuki ja erityisesti resurssit muyynnille. Nyt myynti tuo
caseja sisadn mutta ne tyrehtyvat kaikki jouston puutteeseen.
tehtavakuvia ja organisaatiota ei ole kunnolla maaritetty.
Kukaan ei ohjaa resursseja oikeisiin kohteisiin ja silti pitaisi vetaa
prosesseja lapi.

- Johdolta puuttuu kasitys myynnista kokonaisvaltaisesti, joten
myyntistrategioita on mahdotonta edes toteuttaa. Kdytetaan
paljon konsultteja, mutta ei hyddynneta saatua tietoa.
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- Yrirysmalli ja - organisaatio pitdisi uudistaa. Luoda oikea

myyntikulttuuri ja strategia seka sitouttaa henkil6sté siihen. Koko
yrityksen lapinakyvyyttd ja oikeaa avoimmuutta lisata. Poistaa

vanhanaikainen ""johtajalta ensin lupa™ kadytanto."

- parempi fokusointi / resurssointi
- Selked myyntistrategia ja budjetti
- Strategian fokuksen maarittely, tarkentaminen ja jalkauttaminen

Iapi koko organisaation. Tuotteiden ja palvelujen parempi
tuotteistus ja niiden dokumentointi. Ammattimaisten myyjien
rekrytointi ja roolitus.

- Tarkempi myynnin kohdistaminen, parempi asiakasprofilointi

myyntitilanteessa.

- Tarkka markkinointisuunnitlema
- Tuote ja markkinat kehittyvat tosi nopeasti. Myyntistrategiaa

pitdisi koko ajan tarkastaa.

- Myyntikulttuurin saaminen koko taloon, myynnin arvostuksen

nostaminen johdon silmissa koska nyt nykyisen tuotepuolen
paallikot ja koodarit jyrad ratkaisumyynnin. Myynnin tuen
lisddminen ja oganisaation sisdisten raja-aitojen purkaminen.
Avoimen kulttuurin salliminen.

- Palkataan tarpeeksi kokemusta ja ndkemystd; varmistetaan,

ettd nykyhenkildt saavat riittdvasti tukea; selkedt tavoitteet ja
kaytannot

- huippumyyjan palkkaus

- Lisamyyijien rekrytointi.

- Lisdpanostukset myyntiin

- Lisdresursseja kaytanndn myyntityéhon, jotta nykyisin

myyntid tekevaltd kiireiseltd johdolta vapautuisi aikaa myynnin
johtamiseen ja suunnan miettimiseen sekd markkinoinnin
tukemiseen.

- Lisdresurssit
- Lisaa hyvia kehittsjis.
- Lisaa kokenutta senioritason myyntiosaamista. Olemassa olevien

asiakkuuksien asiakkuudenhoitosuunnitelman tehostaminen.
Tapaamisiin tehokkaampi buukkaus ja kvalifiointiprosessi, silla
resurssit ovat rajalliset ja aika kortilla.

- Lisaa koodareita ja projektivetajia.



- Lisaa resurssia ns. perusmyyntitydhén mika vapauttaa samalla
aikaa myynnin johtamiseen (nyt myynti3 tekevat johtajat).

- "Markkinointi: Tunnettavuus, jne.

- Lisd myyjia”

- Myynnin resurssien lisddminen

- Myyntiprosessin ja tuotteen parantaminen uusasiakashankinnan
tehostamiseksi.

- Oikeanlaisten myyjien palkkaaminen ja myyntityén kehittdminen
- "Rekrytointi ja oma sisdinen koulutus.

- Valmiita osaajia alallemme ei vapailta markkinoilta [6ydy."

- Teknikkopuolelle pitda palkata enemman asiakaspalvelutaitoisia
henkil6ita

- Uskaltaa palkata dedikoitu myyja / growth hacker

- Yrityksen selkedt tavoitteet kaikille selviksi.

- Aika kehittaa

- Ajankdyton priorisointi. VA- ja outsourcing -toimintojen
tehokkaampi hyédyntaminen.

- Digipuoli tulisi miettiad kokonaan uusiksi ja lisdksi asiakkuuden
hoito ja arvon kasvattaminen systematisoida.

- Johdonmukaisuuden ja suunnittelun lisddminen

- Myyjien tydajan tietoinen priorisointi myyntity6hén. Myyntityn
kohdentaminen riittdvan isoihin ja potentiaalisiin asiakkaisiin.
Myyntityon kehittdminen systemaattisempaan suuntaan.

- Myynnin ammattimaisuus ja suunnitelmallisuus ja selkedt
tavoitteet realistiselta pohjalta.

+ "Myynnin parempi organisointi ja myyntiprosessin
selkeyttaminen.

- Lisaksi Iaheisempi yhteistyd myynnin ja markkinnoin valille."

- Myyntimallin ja myynnin johtamisen kehittdminen, mita
parhaillaan tehdaan.

- Myyntiprosessin ja strategian parempi jalkauttaminen ja seuranta.
- Myyntistrategiana pari hyvaa kehitysta saatu 2017 aikaan. Olemme
saaneet 2017 alulle sen, ettd meidan 1500 tapaamisesta 1100 oli
naamatusten ja 400 verkon yli. Nyt toteutamme strategiaa, etta
vuonna 2018 tuo tapaamisten ja verkossa tapahtuvan myynnin
suhde muuttuu toisin péin. Toinen hyva juttu on, ettd olemme
aloittaneet toimialapalastelun ja ei yritetd norsua kerrrallaan.

- Myyntityon arvon korostaminen. Systemaattinen myynnin

suunnittelu ja lisdresurssit

- "panostamalla lisdd myyntityéhén (myyjan palkkaaminen

pidemmalld tahtaimelld)

- myynnin tydkalujen parempi hyédyntaminen (kuten vainu.io,

pipedrive jne)"

- Paremmat sisdiset jarjestelmat, jotka helpottaa myyjan (eika vain

lisa3) tyota

- "Resursoidaan naihin alueisiin keskittyvia ihmisia.
- Joka paiva pitad muistaa myynnin perusteet.
- Systemaattinen jatkuvaluonteisen palvelun kehittdminen yhdessa

asiakkaiden kanssa

- Systemaattisempi myyntityd, resurssien lisdédminen niin myyntiin

kuin toteutukseen ja konsultointiin.

- Systemaattisesti johdettu myynti, selkedt tavoitteet, intohimoinen

myyntikulttuuri

- Prosessien kuntoon laittaminen ja fokus implementointiin
- Selked prosessi myynnin ja transition handoverille seka myyjille

lisakoulutusta add-on myynnin tunnistamiseksi. Olemme
matkalla tuotetalosta palvelumyyntitaloksi, sekd teknologiatalosta
arvopohjaiseen myyntiin ja se tuottaa omat haasteensa.

- Systemaattinen operatiivinen toiminta
- Viimeisen vuoden aikana myynnin johtamiseen ja toteutukseen

on rakennettu huomattavasti selvempia malleja, joita voidaan
arvioida ja kehittda johdonmukaisesti.

- Aidon Saas tuotteen ja aidon Saas myyntiautomaation

toteuttaminen

- "Tuote on asiakkaalle hankala ostaa - tuotteistus kesken
- Lisda markkinointia ja inboudnia"

- Tuote valmiiksi

- "Tuotteistamista on parannettava niin, etta yritys pystyy

tarjoamaan selkeasti hinnoiteltuja tuotepaketteja. On myo6s
mietittdva tuotepakettien markkinointia eri myyntikanavia
hyodyntden.

- Myynnille ja asiakkaiden kontaktoinnille varattava riittavasti aikaa,

jotta tuloksia saadaan aikaiseksi."

- Viestin kirkastus jatkuu



- "Asiantuntijamyyjakompetenssin kasvattaminen; myyjien
asiantuntemuksen ja asiantuntijoiden myyntiosaamisen
kasvattaminen.

- Aktiivisuus jélleenmyyjien suuntaan.”

- INboudmarkkinoinnista enemman tietoa, koulutuksia

- Kehitetdn myyjia valmentamalla

- "Koulutetaan lisda ohjelmistokehitt3jid (AMK + Yliopisto)

- Muuntokoulutetaan henkil@ita, joilla ei hallussa moderneja
toteutustekniikoita”

- Kouluttautumista; Myy Paremmin 2017

- lisaa resursseja ja koulutusta nykyisille, intensiivisempaa
strategian jalkautusta

- Myy paremmin koulutus, myyntistrategia

- Myyntihenkildiden koulutus/vaihto

- Rahoituksen saanti ja myy paremmin valmennus

- toivottavasti tdma koulutus

- Datan ostaminen uusilta alueilta

- Hyva kysymys

- kasvetaan lisda niin asiat korjaantuu

LIITE 3: KYSYMYS: ” MITA UUTTA KEINOA, TOIMINTATAPAA

TAI TYOKALUA AIOTTE KOKEILLA SEURAAVAN 12 KUUKAUDEN

AIKANA, JOTTA SAISITTE LISAA MYYNTIA?

Avoimet vastaukset:

- Myyntistrategia + markkinointi

- Inboundin aktivointi, olemassa olevan sisadltomarkkinoinnin
kehittaminen.

- asikaspalvelu ja myyntihenkinen tekniikan puolen henkild tiimiin.

- Arvopohjaisen myynnin tarinan syvakoulutusta ja
sparraustuokioita.

- Liidiprosessin implementointi sis. markkinointiautomaation)

- Digimarkkinointi ja weppisivut generoi talld hetkelld todella paljon
liideja, joten ne pitaa ottaa selvasti aktiivisempaan ja nopeampaan

kasittelyyn. Mailchimp-Pipedrive integraatio ehka uutena tydkaluna.

- Enemman kylmasoittoja
- Digi/somemarkkinointi
- Nykyisen CRM tyodkalun systemaattisempaa kayttoa.
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- Inbound

- linkedIn

- Aloitamme systemaaattisen lisamyynnin nykyasiakkaille.
- Google optimointi

- Loimme yksikén, joka keskittyy suurimpiin asiakkaisiin.

- Vainu

- Account based selling

- Asiakohtaamisia enemman-

- Drift (saitilla oleva chat bot)

- Grow bots (hakee kilpailijatuotteita kayttavia yrityksid)

- Challenge sales

- Otamme parempaan kayttéon CRM:n ja Inbound sekd Social

selling tyokaluja

- Pipedrivea
- "Vaihdamme CRM-jarjestelmdn saadaksemme systematiikkaa,

HubSpot CRM -> SalesForce

- (parempaa dataa, helpompi ohjata)"
- Ei tarvita mitddn uutta keinoa. Strategiset kumppanuudet,

integraatiot, jalleenmyyjat tuottavat jo "liikaa" kauppaa joita meilla
on vaikeaa toimittaa kannattavasti.

- Emme kokeile vaan teemme aktiivisesti ty6ta jarkevan

kanavastrategian tunnistamiseksi kullekin toimialalle

- Enemman kylmakontaktointia emaililla tai somekanavien kautta
- Etaneuvottelu/web-esittelyja.

- Inbound markkinointi.

- Inboundin tehostaminen markkinoinnin keinoin.

- Inbound-markkinointi.

- Itewiki artikkeli

- Kansainvalistyminen

- Liidigeneroinnin ja paikallisen vaikuttavuuden kasvattaminen

freelancer-verkoston avulla (kv-toiminta).

- Ostetaan esiluokiteltuja liideja

- systematisoimme inbound- ja outbound liidien keruun

- Markkinoinnin automaatio

- Markkinointiautomaation jarjestelma

- Myynti- ja markkinointiputken teknologisen automatisoinnin

vieminen todelliseen kaytantdon eri sovelluksien avulla.



- Uutiskirje ja markkinoinnin automaatio

- Digimarkkinointi, yrityksen profiilin nosto paremmalla
tiedottamisella, julkaisusuunnitelma.

- Digimarkkinointia

- Sahkdinen nakyvyys

- Uusia digitaalisen markkinoinnin tydkaluja

- Olemassaolevaan asiakaskuntaan keskittyminen

- Segmentoimme nykyasiakkaamme potentiaalin perusteella.

- Tarjooman uudelleenmaérittely ja analysointi, segmentoinnin
tasmentaminen

- Uudelleen kohdentamista resurssien osalta.

- Valmistamme tuoteaihioita kapeammalle sektorille ja
myymme niitd sekd digi- ettd perinteisten myyntimiesten
avulla.

- Loydetdan oikeat kanavat kullekin asiakasjoukolle

- Merkittava panostus markkinointiin ja myynnin tukeen,
se on jo varmaa, muusta en tiedd. Teemme paremman
myyntisuunnitelman ja pyrimme saamaan taloomme
myyntikulttuurin uusien tyéntekijéidemme voimin.

- Myynnin NPS-mittaus ja kehittdminen

- Online-osto

- Panostamme merkittdvasti suoraan online-myyntiin
weppisivujen kautta. Otamme rohkeammin ja aktiivisemmin
haltuun ne liidit, joita online-markkinoitimme jo nyt tuottaa.
- huippumyyjan palkkaus

- Palkanneet myyntihenkil&itd

- palkata lisdd myyntihenkil6st6a

- palkata myyjan

- Palkkaamme lis3a hyvia kehittajia.

- Palkkaamme lisdd myyntihenkil6ita.

- Harkitsemme buukkaus-palvelun kayttoa.

- Lisatd henkilokohtaisia yhteydenottoja.

- lisda kontaktointia

- Tapaamisbuukkari

- Rahoitusmahdollisuuksien selvittdmista.

- SEO optimointia

- SEO/SEM
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- Lisddmme sisdlldntuotantoa ja panostamme Social Sellingiin.

My®ds asiakkaiden suositteluiden kautta tapahtuva myynti on
ollut aivan lapsenkengissa, siihen olisi tarkoitus |6ytaa keinoja ja
porkkanaa. Prospektien kontaktoinnin maaraa lisattava myos.

- Markkinoinnin sisdlléntuotannossa videoita
- Panostamme ainakin helposti entista aktiivisempaan

I3hestyttavien tilaisuuksien jarjestdmiseen (asiakkaat, tunnistetut
prospektit, kylma yleis®)

- Sisallén tuotantoa

- Sisaltomarkkinointi

- Sisaltomarkkinointi

- Sahkopostiosoitetta vastaan ladattavat oppaat

- Facebook ja suoramarkkinointi

- LinkedIn-markkinointi, osallistuminen tapahtumiin Ruotsissa,

lyhyet markkinointi- ja/tai liidienkouluttamisvideot.

- Ostettua SoMe mainontaa

- SOME markkinointia.

- Social Selling

- Social selling, tarkka-ammunta

- SOMe

- Keinovalikoima ennallaan, painotukset, laatu ja maara parempia.
- Sales operations -toiminnan kdynnistaminen, keskittyy myynnin

tyokalujen, prosessien ja osaamisen optimoimiseen.

- tehokkaammat prosessit tapaamisten lisddmiseen

- Lisdarvoa tuottavat palvelukonseptit

- Paketoidaan ja tuotteistetaan uusia palveluita.

- Myynnin ja markkinoinnin uudelleen organisointi.

- Myynnin roolittamista asiakassegmenttien ja/tai myyntisuppilon

vaiheen mukaan.

- vainu.io (kokeilussa), mahdollisesti yhdistettyn3 crm:33n

(pipedrive tai vastaava), operaattorikumppanuutta

- "vainu.io

- digi/some markkinointi"

- Digiosaamisen lisaamista

- Koulutusta

- koulutuswebinaarit

- Ohjelmistoyrittdjien koulutus



- Vield enemman osallistumme koulutuksiin. Seuraamme
kilpailijoita enemman.

- uusi verkkokauppa

- kumppanoituminen tarjoamaa ja osaamista tdydentévien
kumppanien kanssa jo myyntivaiheessa.

- Videot, webinaarit

- YouTube

- Miksi muuttaa toimivaa mallia?

- Myynnin johtaminen uudelle tasolle

- Otamme kaytt66n uuden raportointijarjestelman

- Tehostetaan nyt ensiksi vanhojen keinojen kayttoa

- Varmaan kaikkea saat6a ja sekoilua, riippuu aina péivasta.

- Voimakkaampaa panostusta markkinointiin, mikali johto suostuu
asiaan.

LIITE 4: KYSYMYS: ” MIKA MYYNNIN JOHTAMISEN OSA-ALUE EI

OLE KUNNOSSA? VALITSE 1-3 TARKEINTA KEHITYSKOHDETTA.”

Avoimet vastaukset: Joku muu, mika?

- Aktiivinen uusasiakas myyntitoiminta ei ole kovin kannattavaa

- Ei ole saatu ostettua tai rekrytoitua lisad myyntiresurssia

- Kunnossa on

- Markkina- ja kilpailijatieto.

- Myyjat valmentavat toisiaan (vertaisvalmennus)

- Puuttuu kunnon CRM, tarkoitus hankkia Hubspot heti 2018
alussa,

- Suurimpien asiakkuuksien kohderyhma vaatii erilaisen
myyntiprosessin

- Taloudelliset haasteet

- Tarvitsemme lisaa hyvia kehittajia.

LIITE 5: KYSYMYS: "MIKA ON YRITYKSENNE KANNALTA

TEHOKKAIN JA TUOTTAVIN KEINO HANKKIA LIIDE])A (= TIETO

POTENTIAALISESTA OSTAVASTA UUDESTA ASIAKKAASTA TAI

TIETO ASIAKKAAN UUDESTA HANKKEESTA”")?

Avoimet vastaukset: Joku muu, mika?

- nykyasiakkaan kanssa keskustelu (ennalta valmistellusta
aihealueesta)
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- Omat kontaktit

- sivuilla kavijéiden tunnistaminen Leadfeederin avulla

- strategiset kumppanit, verkkokauppa- / taloushallinnon
integraatiot

- Suosittelu

- talla hetkelld ylivoimaisesti tehokkain tapa on drip-
kampanjamallilla toteutetut kylmasahkdpostit

LIITE 6: KYSYMYS: " MITA PARANNUSEHDOTUKSIA SINULLA ON

JULKISHALLINNON KILPAILUTUKSIIN?

Avoimet vastaukset:

- Avoimempia ja ei niin tiukasti rajattuja kilpailutuksia.

- Helpommin seurattavaksi kilpailutukset. Nyt vaikea I6ytda omaa
yritystd koskevat kilpailutukset

- "Julkisen ostajan pitdisi pyrkid luomaan ja yllapitamaan
markkinoita, joille kannattaa tehda tuotteita. Nyt toiminta on
juurikin pdinvastaista. Toimittajan pitdd nahda, ettd parhaalla
tuotteella on mahdollisuus myyda useille sadoille tai tuhansille
asiakkaille."

- Julkishallinnon kilpailutuksissa otetaan vield liilan huonosti
huomioon kokonaiskustannukset riittavan pitkalta aikavalilta

- "Julkishallinnon kilpailutusten ongelma on se, etté korruption
pelossa toimitaan tdysin jarjettdmasti ja ostetaan huonoja
tuotteita ja vaaria palveluja moninkertaiseen hintaan. Useimmissa
yksityisissa yrityksissd ymmarretaan, ettd ostamalla tuotteet
ja palvelut tutuilta yhteistydkumppaneilta (vrt. Toyota Way)
saadaan parempia tuotteita parempaan hintaan. Julkisella
puolella taas joka nippelin ostamista varten pyydetaan kasapain
tarjouksia, mika aiheuttaa turhaa ty6ta palveluntarjoajille.
Sitten valitaan halvin vaihtoehto, riippumatta siita, miten se
sopii tarkoitukseensa. Ja lopuksi aikaa ja rahaa tuhlataan vield
havinneiden tarjoajien valitusten kasittelyyn.

- Ongelma olisi ratkaistavissa poistamalla koko kilpailutusmenettely
ja sallimalla jarkeva tavaroiden ja palveluiden hankinta."

- Julkishallinnon tarjouspyyntdjen liian lyhyt aika tarjouspyynndsta
tarjouksen jattamiseen.

- Ketterampi ostaminen



- Koko kilpailutus jarjestelma suosii kentdn pirstaloitumista jolloin
pitkalla aikajanteelld kilpailutus itse asiassa lisaad kustannuksia.

- "Kutakin toimialaa ja sen erikoisuuksia tuntevan resurssin
kayttd tai parempi kaytto. Toimialakohtainen tietdmys on usein
suhteellisen heikkoa oman toimialamme kilpailutuksissa. Sama
tilanne on tosin usein my®és yksityispuolella.”

- Kyky arvioida kokonaisuutta seka vastuita puuttuu. Pitaisi
keskittya kilpailuttamaan asiat kokonaisuutena, palveluna eika
osina rusinoita pullasta kaivelemalla.

- lapinakyvyyttd ja selkedsti vdhemman byrokratiaa. hyvana
viimeaikaisena asiana voi mainita kilpailutusrajojen noston

- Maltillisemmat referenssivaatimukset erityisesti juuri samalle
toimialalle tehtyjen ratkaisujen osalta, esim. jos opetustoimi
kilpailuttaa radtalditdvaa toiminnanohjausjarjestelmaa, niin
referensseiksi pitdisi kelpuuttaa myés muille toimialoille tehdyt
toimitukset.

- Mukaan paasy on usein hankalaa jos ei ole ns.
puitesopimustoimittaja tai ei ole julkkarireferensseja. Kilpailua
pitdisi avata enemman myos pienemmille toimijoille.

- Ongelma minusta on se, etta kaunis idea ("kaikki voivat
tasavertaisesti osallistua kilpailutukseen, ketaan ei ole valittu
etukateen vaan valitaan aidosti paras") ei toimi kdytannossa kun
kuitenkin on valmiiksi valittu joku ja ehtoja saatamalla saadaan
esitettya ndytelma tasapuolisuudesta. Tai jos etukateen ei olekaan
valittu toimittajaa, niin etukdteen maaritetyt kriteerit estavat
tilaajaa ostamasta parasta vaihtoehtoa; sitd saat mitd mittaat.
Eli kriteerien maarittaminen ja julkaiseminen ohjaa tarjousten
sisaltéa enemman kuin oikea tarve.

- Prosessit ovat hyvin raskaita ja vaativat paljon erilaisita
materiaalia. Osa kilpailutuksista on tehty tdysin
ammattitaidottomasti, jolloi vaatiumkset ovat epaolennaisia tai
eparealistisia.

- Rohkeampia ja nopeampia kokeiluja

- Tarjouskilpailujen keventaminen. Osto-osaamisen parantaminen.
- voisi olla vahan kevyempaa

- "Hankintarajan nostaminen.

- StartUp- ja kasvuyritysten mahdollisuuksien parantaminen.'
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- Hankintarajan nosto oli erinomainen temppu, koska esim. meidan

tapauksessa asiakkaiden tarvitsee kilpailuttaa vain harvoin.
Hankintarajan saisi nostaa vieldkin, esim. 100ke olisi parempi kuin
nykyinen 6oke. Mitd vahemman tallaisia ns. pienia hankintoja
tarvitsee kilpailuttaa niin sen parempia palveluita julkishallinto saa
eika turhaan byrokratiaan hukata aikaa.

- Kaikki saatava mukaan kilpailutuksiin.
- Kilpailutuksiin ei kannata laittaa kaikkia hankintakonsulttien

suosittelemia vaatimuksia. Kannattaa miettia tarkkaan mita
oikeasti tarvitsee. Turhat- ja ylimitoitetut vaatimukset nostavat
yleensa hintaa ja saattaa karsia tarjoajia

- Kokonaisuudet pitéisi jakaa pienempiin osiin!

- Nykyehdoilla pienien toimijoiden on hankala tulla valituksi
- Selkeat, mitattavat kriteerit.

- Suomenkieli pakollisuus on tiputtaa oman yritykseni pois

kilpailutuksista.

- Tarjouspyyntd pitdisi laatia asiantuntevammin kéyttden uusia

digitaalisia toimintamalleja eikd esimerkiksi maakunnallisesti
rajaten ja vaatien manuaalisia palveluja.

- Turhanpdivaiset, lisdarvoa tuottamattomat rajoitukset pois. Nyt

tuntuu, ettd jos ei ole tehnyt julkisia projekteja, ei voi parjata
julkisissa kilpailutuksissa.

- Valitaan 2-3 kumppania ja tehddan aidosti molempia hy6dyttavaa

yhteistyota

- vdhemman vaatimuksia, esteit3 tai rajoituksia (minimiliikevaihto,

referenssit, kokonaistarjooma) pk-yritysten osallistumiselle”

- Laatukriteerit pitdisi maaritella sen mukaan, mika niiden

vaikuttavuus on

- Ei kannata pelata laadun pisteyttamista kilpailutuksissa. Tulee

monesti halvemmaksi, kun laitteet ja palvelut toimivat ja asiakas
pystyy keskittymaan omaan toimintaansa taysilla.

- "Ei kokonaispisteytyksia vaan laatutekijat vai poissulkevia.
- Kilpailutuksia pitéisi jakaa, jotta myés pienemmilld toimijoilla

mahdollisuuksia osallistua.

- Enemman valtuuksia suoraostoihin.
- Hinta ei saa olla dominoiva tekija.
- hinta vs. laatu, halvalla ei saa hyvaa = tulee lopulta kalliimmaksi



- Kilpailutukset eivat tue lopputuotteen laatua vaan
kilpailutusprosessin sanndstda. Vuorovaikutus kilpailuttajan ja
palveluntarjoajan vililld on taysin olematonta. Edes tarjouksen
julkaisemisen aikaisia keskustelutilaisuuksia ei jarjesteta. tarkoitan
talla tilaisuutta jossa tarjoajat voisivat esittaa syventavia kysymyksia
siitd mitd KPI:t3 uudistuksella liiketaloudellisesti tai toiminnallisesti
haetaan. Toiminta on yhdella sanalla "amaté6rimaista”

- Olisi hienoa jos keskityttdisiin enemman siihen kuinka hankinta
ratkaisee ongelman kuin kaikkeen muuhun hankintaprosessin
tyhjakayntiin

- Parempi kayttdjatarpeiden speksaus, vahemman teknisia
speksauksia. Silloin tarjotaan ratkaisua, ei yritetd mahtua
raameihin.

- Selkeys sai olla parempi. My6s hinnan painotus on liian suuri
verrattuna laatuun.

- Tarjouspyyntdjen pitaisi olla riittdvan joustavia, jotta asiakkaalle
paras ratkaisu voidaan valita.

- Vdhemman painoarvia tyokokemusvuosille ja enemman
painoarvoa oikealle osaamiselle.

- "Enemman ennakkoselvityksia ja keskusteluja. Niitd on ollutkin
viime vuoden aikana jonkin verran aikaisempaa enemman, mutta
usein vain kirjallisina kyselyind, kun parempi tulos saataisiin
keskusteluin.

- Hyvia esimerkkejakin 16ytyy. Kilpailutuksissa on ensin pyydetty lyhyt
ja kevyt kuvaus toimittajan toiminnasta10-20 toimittajaa, jonka
perusteella on lisdhaasteteltu toimittajat 5-8 kpl ja sen perusteella
tehty kilpailutus ndiden valilla tai valiten 3-4 parasta ehdokasta."

- Jo speksausvaihe pitdisi sisallyttaa kilpailutukseen niin se edistaisi
avointa markkinataloutta.

- Jos mahdollista, niin henkildkohtainen tapaaminen ostavan tahon
kanssa.

- Joustavampia prosesseja ja hankintamalleja lisaa, pois
lippulappujen tdyttaminen ja lahettdminen

- Neuvotelumenettely joka kohtaan

- Rohkeammin neuvottelumenettelyjd kdytt66n ja suorien "tayta
nama ehdot ja tarjoa halvin hinta" -kilpailutusten hautaaminen.
Jalkimmainen tapa tarjoaa harvoin jos koskaan parasta saati
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edes kustannustehokkainta ratkaisua asiakkaalle. Lopullinen
onnistuminen on usein kiinni aivan muista asioista kuin helposti
exceliin listattavista vaatimuksista, jotka jokaisen tarjoajan
on pakko tayttaa ja tokihan kaikki tarjoajat ilmoittavat ettd
vaatimukset tayttyvat. Demot, tuotteiden/palvelujen arvioinnit,
speksaaminen yhdessa toimittajien kanssa jne. ovat avaimia
onnistumisiin.

- Julkishallinnon kilpailutukset ovat yleensa isoja ja toimivat omalla
tavallaan. Padsaantdisesti nykyinen toimintamalli on hyva.

- Ostajien kouluttaminen

- Osto-osaamiseen pitdisi panostaa huomattavasti nykyista
enemman ja painottaa valintaperusteissa ihan jononkin muuhun
kuin hintaan. Oleellista on osata asettaa tarjoajat sekd heidan
tarjoama sisaltd samalle viivalle, mutta sitd ei saisi tehda niin,
ettd palveluntarjoajien palvelun laatu heikkenee sen vuoksi, etta
joudutaan muokkaamaan omia palvelunkonsepteja, prosesseja
yms. tarjousdokumenttien mukaiseksi.

- Palkatkaa ostopuolelle lisaa palveluntarjoajista rijppumatonta
asiantuntemusta.

LIITE 7: KYSYMYS: "MIKA ON MIELESTASI TALLA

HETKELLA KUUMIN PUHEENAIHE, JOKA LIITTYY ICT-ALAN

MYYNTITYOHON?"

- ABM: Account Based Marketing tarkoittaa markkinointi- ja
myyntiaktiviteettien kohdentamista sellaisiin kohderyhmiin,
-yrityksiin tai ~henkil6ihin, joista on saatavissa korkein tuotto.
Tuotto-odotus perustuu myynnin nakemykseen, historiatietoon
nykyasiakkaista tai markkinatietoon esimerkiksi uuden
kohderyhman kasvusta.

- Account Based Marketing

- Account based sales

- AI

- AI + analytiikka, tydvoimapula

- AI-markkinoinnissa.

- Tekodlyn hyédyntaminen myynnin tukena.

- Tekoalyn kaytto ja digitalisaation mahdollisuudet.

- Esineiden internetti ja alustatalous



- Liiketoiminta-alusta

- Arvopohjaisuus ja asiakaskokemus

- Lisdarvon tuottaminen ja palvelukokemuksen parantaminen
- Asiakkuuksien hallinta

- asiakaskokemuksen kehittdminen

- Automaatio

- Challenge sales

- Digitaalisuus

- Gdpr

- GDPR

- GDPR ja sen vaikutus CRM:iin ja sdhkéiseen markkinointiin - mita
toukokuun 2018 jilkeen saa tehdd ja miten?

- GDPR?
- GPDR

- Mita tastd inboundista oikein saadaan irti?

- "Anything-as-a-Service". Inbound marketing ja itsepalveluna
pitdisi kyetd ostamaan tuotteita/palveluita => Digimarkkinoinnin
merkitys lisdantyy

- "Kuumin" eli eniten jauhettu puheenaihe lienee edelleen se
inbound. Siind vaan ei ole mitddn uutta ja ihmeellistd, kyse on vain
siitd, ettd myynti sujuu helpommin, jos sen tueksi tekee jotain
markkinointiakin. Jos inboundia ei tule tarpeeksi vaihtoehtona on
joko tehda outboundia tai konkurssi.

- Inbound

- Inbound

- Inbound

- Inbound edelleenkin

- inbound marketing, liidien generoinnissa.

- Inbound markkinointi
- Inbound.

- inboundin tehokkuus

- Inboundmarkkinointi.
- Inbound-markkinointi.

- inbound-ymmarryksen kirkastaminen - ollaan vield kaukana siita
- markkinoinnin tuottamien liidien tehokkaampi hyédyntaminen

- smartbound

- Verkosta leadeja
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- Inbound vs Outbound

- inbound vs. outbound;

- Asiakkaan kiinnisaaminen.

- kylmasoitot :)

- "Markkinoinnin automaatio”

- markkinoinnin automatisointi

- Markkinointiautomaatio ja siihen liittyva tehokas liidiprosessi
- Myynnin automaatio

- Myynnin automaatio

- Myynnin automaatiota lisadvat tyokalut

- Myynnin automatisointi ja inbound-myynti

+ Myynninautomaatio

- Myynti- ja markkinointisuppilon yhtendistaminen KPI-Idhtdisesti

teknologiaa ja sopivaa strategista mallia hyddyntaen

- Digitaalisen markkinoinnin, markinoinnin automaation,

markkinoinnin yleensakin ja myynnin integroituminen ja ja niiden
valisen rajan hamartyminen

- Myynnin ja markkinoinnin entistd tukevampi yhteistyo
- Online-osto
- Millaista sisaltéd mihinkin myyntivaiheeseen tarvittaisiin, jotta se

palvelisi parhaiten ostajan auttamista eteenpdin ostopolulla

- Miten saada mitattavia tuloksia sisdltémarkkinoinnista ja sociall

sellingista.

- Sisalléntuotanto

- Sisaltdmarkkinoinnin tuki myynnille
- Sisaltémarkkinointi

- Yritysblogit

- DigiSomemyynti

- Liidi generointi ja social sales
- social selling

- Social selling

- Social selling

- Social selling

- social selling

- Social Selling

- "Social selling”

- "Social selling”



- SOME
- suosittelu
- Videostreamaus

- Videot

- 7 kosketusta vaatii asiakas ostaakseen. Inbound ja outbound
molemmat tarkeita

- Henkilokunta mainostaa SoMessa yritysta hyvana tyopaikkana?

- Integraatiot

- Loytaa uusia liiketoimintamalleja sekd ansaintamalleja mm. Tiedon
analytiikkaa hy6édyntamalla

- matalakatteisten palveluiden / tuotteiden ostaminen suoraan
verkkosivuilta ilman myyjan panostusta

- Mika on paras tapa auttaa asiakasta ostamaan.

- Miten saada yritysten johtoryhma ymmartamaan ict-kehityksen
tarpeita.

- Myyjien roolin muutos tuotemyyjasta tarpeiden ja ongelmien
ratkaisijaksi.

- Myyjien tuki asiakkaalle myyntipaatosta tehdessa.

- Nakemyksellinen myynti.

- Onko Suomessa sellaisia toimialoja, joilla on tarpeeksi

suuri potentiaalinen prospektikanta, jotta myyntiprosessin
automatisointi on kannattavaa.

- Osaavien tekijdiden (mobiili/web/backend) pula rajoittaa myyntia
- Osallistava myyja ja kumppanina toimiminen ratkaisuja etsittaessa
ja yhteistyota tehtdessa.

- Palvellaan asiakasta aikaisemmassa vaiheessa - tdma on osa
myyntia

- palvelumuotoilu on erds usein toistuva puheenaihe

- Pilvipalvelu

- ratkaisumyyti vs. perinteinen myynti

- Targetointi

- Tarkka-ammunta

- Tuoteratkaisujen helppo toimittaminen pilviteknologioiden
kautta lisaa kilpailua kansainvalisesti ja toisaalta luo uusia
mahdollisuuksia kansainvalistya.

- Verkostot

- Vahan puhetta, enemman tyota.
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LIITE 8: VAPAAMUOTOINEN PALAUTE

- Asiakkaiden nakemykset ja kokemukset ostamisen vaikeuksista
toiseksi osaksi, siellahan se tarve luuraa.

- Erittdin selked ja hyvin tehty kysely, arvostan!

- Hyva, ettd ndista asioista puhutaan.

- kiitos

- Kiitos ettd teette arvokasta selvitystyota

- Kiitos!

- Mukavaa, ettd tehdaan tallainen tutkimus, jossa on laaja otos,
antaa paremman kuvan nykytilanteesta kuin pelkka sosiaalisen
median keskustelu.

- Oikein onnistunut kysely. Sopivan mittainen ja hyviad kysymyksia.

- vield voisitte tiivistad tatd kyselyd 25-50%

- voisi olla vield lyhyempi tutkimus ja vahempi vaihtoehtoja tarjolla
(kohta MUU jos ei I16ydy sopivaa)

LIITE 9: KYSYMYKSET JA VASTAUSVAIHTOEHDOT

1. Yrityksen toimiala:

- Ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus

- Atk-laitteisto- ja ohjelmistokonsultointi

- Tietojenkasittelyn ja laitteistojen kaytto- ja hallintapalvelut
- Muu laitteisto- ja tietotekninen palvelutoiminta

2. Tarkentava kysymys: péiasiallinen liiketoimintamme

on sitd, etta:

- Tarjoamme asiakkaillemme henkildresursseja heidadn
palvelukseensa

- Tarjoamme asiakkaillemme tuotteita tai tuotteistettuja palveluita

3. Vastaajan oma asema yrityksessa:
- Toimitusjohtaja

- Myynnin johto

- Liiketoiminnan johto

- Muu, mika?



4. Yrityksen henkilostomaara:
- 1-9

- 10-24

* 25-49

* 50-99

- 100-249

* 250-499

* 500-999

5. Yrityksen sijainti:
- Padkaupunkiseutu
- Muu Eteld-Suomi

- Lansi-Suomi

- Itd-Suomi

- Pohjois-Suomi

6. Myyk® yritys tuotteitaan ja palveluitaan myds ulkomaille:
- Kylla
- Ei

7- Mahdollinen TIVIAn tai Ohjelmistoyrittdjien jisenyys:
- TIVIA

- Ohjelmistoyrittdjat

- Molempien

- Ei kummankaan

Tutkimuksen teemat ja kysymykset:

8. Mikai tai mitka asiat (max 3) ovat suurimmat sisdiset esteet

sille, ettd yrityksesi myynti ei nouse uudelle tasolle? *

- Myyntistrategiaa ei ole maaritelty (mitd myymme, kenelle
myymme, miten myymme)

- Myyntistrategiaa ei ole jalkautettu

- Emme tee riittdvasti myyntialoitteita (soittoja, tapaamisia)

- Yrityksessamme ei ole riittavasti myyntiresursseja
(henkiléresursseja)

- Emme pysty |6ytamaan tehokkaasti juuri meille otollisia
myyntihankkeita
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- Emme saa paatettya kauppoja riittdvan suurella

osumatarkkuudella

- Myyntimme ei toimi riittavan systemaattisesti ja ammattimaisesti
- Myynnin johtaminen ei toimi riittdvan hyvin

- Yrityksessamme ei ole vahva myyntikulttuuri

- Markkinointi ei tue myyntia riittavasti

- Meillda on mahdollisesti vaaria henkilitd myynnissa

- Palveluksessamme pitéisi olla enemman huippumyyjia

- Emme osaa hy6dyntaa digitaalisuuden luomia mahdollisuuksia

myyntityossa

- Emme pysty saamaan riittavasti uusia asiakkaita
- Emme pysty riittavan usein kehittdmaan uudesta asiakkaasta

jatkuvaa asiakasta

- Emme myy nykyasiakkaille uusia tuotteita/palveluita riittavan

aktiivisesti

- Myynnin ja tuotannon/toteutuksen valinen yhteistyd ei toimi

riittdvan hyvin

- Joku muu, mika:

9. Mika voisi olla ratkaisu edellisessd kysymyksessa
méérittelemiesi esteiden poistamiseksi? *

10. Milli keinoilla (max 3) aiot varmistaa seuraavan

12 kuukauden myynnin onnistumisen? (Eli mitka ovat yrityksesi
kannalta parhaat myyntikeinot?)

- Madrittelemme myyntistrategiamme uudestaan (mitd myymme,

kenelle myymme, miten myymme)

- Panostamme myyntialoitteiden (soitot, tapaamiset) lisddmiseen
- Palkkaamme lisda myyntihenkiléstoa

- Nostamme henkiléstdn myyntiosaamista kouluttamalla

- Muutamme myyntimme systemaattisemmaksi ja

ammattimaisemmaksi

- Parannamme myynnin johtamista

- Parannamme yrityksemme myyntikulttuuria

- Ohjaamme markkinointia tukemaan myyntid enemman

- Teemme suuria muutoksia myyntihenkiléstdmme organisointiin ja

toimenkuviin



- Yritamme palkata lisda huippumyyjia yritykseemme

- Hankimme enemman liideja digimarkkinoinnin keinoin

- Panostamme Social Selling - tyyppiseen myyntitydhén

- Panostamme kasvuhakkerointiin

- Panostamme uusasiakashankintaan

- Panostamme siihen, ettd kehitdmme uudesta asiakkaasta jatkuvan
asiakkaan

- Panostamme uusien tuotteiden/palveluiden myymiseen
nykyasiakkaille

- Kehitdmme myynnin ja tuotannon/toteutuksen valista yhteistyota

- Joku muu, mika?

11. Miti uutta keinoa/toimintatapaa/tydkalua aiot kokeilla
seuraavan 12 kk:n aikana, jotta saisitte lisdd myyntia?

12. Mikd myynnin johtamisen osa-alue EI ole kunnossa ja

sen kehittimiseen pitdd panostaa? Valitse 1-3 tirkeinti

kehityskohdetta!

- Yrityksen strategian mukainen myyntikulttuuri kukoistaa
"kaytavilla”

- Myyntiin on valittu parhaat mahdolliset myyjat

- Myyntid johdetaan etulinjasta ja myyntijohto on mukana aina
tarvittaessa

- Myynnin esimies valmentaa myyjia tarvittaessa ja hanellad on
siihen riittdvasti aikaa

- Myyijia tuetaan keskittymaan varsinaiseen myyntityéhén
(prospecting, meeting, closing)

- Prospektikanta ja myyntiennuste hyvassa kunnossa ja aina ajan
tasalla

- Selkedt ja ymmarrettavat KPI:t asetettu

- Raportointi ja palaverikdytanto toteutettu johdonmukaisesti ja se
tuottaa arvoa kaikille

- Onnistumisia juhlitaan ja niistd palkitaan aina kun mahdollista

- Joku muu, mika:
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13. Mika on yrityksesi kannalta tehokkain ja tuottavin keino
hankkia liidej (liidi = tieto potentiaalisesta ostavasta uudesta
asiakkaasta TAI tieto asiakkaan uudesta hankkeesta)

- Aamiais- ja iltapdivdseminaarit

- Yrityksen omat asiakaspaivat

- Messut ja muut tapahtumat

- Asiakkaan suosittelu

- Oman henkilékunnan hankkimat liidit

- Asiakashaastattelut tai asiakastyytyvdisyyskyselyt

- Omilla nettisivuilla oleva yhteydenottolomake

- Email-uutiskirje

- Sisdltdmarkkinointi

- Webinaarit

- Puhelinmarkkinointi, puhelinsoittokampanjat

- Perinteinen suorapostitus

- Internet-mainonta (Google, Facebook tms.)

+ Joku muu, mika

Digitaalisuuden vaikutukset myyntity6hon.
Mieti, kuinka digitaalisuus vaikuttaa yrityksesi myyntityohon ja
vastaa seuraaviin kysymyksiin.

14. Kumpi vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa parhaiten? *

- Asiakkaamme I8ytdvat meidat netistd ja ottavat meihin yhteytta
(inbound)

- Me |dyddmme asiakkaat ja otamme heihin yhteyttd (outbound)

15. Kumpi vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa parhaiten? *

- Asiakkaamme I8ytavat ostamiseen tarvitsemansa tiedon padosin
verkkosivuiltamme/netista

- Myyjdmme antaa asiakkaalle hanen tarvitsemansa tiedon

16. Mik3 vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa parhaiten? *
- Asiakkaamme selvida ostamisesta padsaantoisesti itse

- Asiakas voi tarvita aktiivista apua paatoksentekoon

- Myyjan on puskettava kauppaa eteenpdin



17. Mik3 vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa parhaiten? *
- Asiakas voi ostaa ja maksaa tuotteemme netissa

- Asiakas voi tilata tuotteen netissé (ja maksaa laskulla)

- Tuotteen voi ostaa kdytdnndssa vain myyjalta

18. Kuinka toimivia mielestisi ovat julkishallinnon (valtion ja
kuntien organisaatiot) kilpailutukset?

- Erittdin toimivia

- Melko hyvin toimivia

- Melko heikosti toimivia

- Erittdin heikosti toimivia

- Minulla ei ole kokemuksia julkishallinnon kilpailutuksista

19. Mitéd parannusehdotuksia Sinulla on julkishallinnon
kilpailutuksiin?

20. Mik& on mielestiisi kuumin puheenaihe (hot topic) ICT-
alan myynnissi juuri nyt? * (téissi ei haeta teknologiaa, vaan

myynnin kehittimiseen ja lisdsimiseen liittyvii asiaa)

21. Vapaamuotoinen palaute

37



Muistiinpanoja

38



Muistiinpanoja




PROGROWTH 40O OHJELMISTOVRITTAJAT RY

-

Pro Growth Consulting Oy Mannerheimintie 44A, 00260 Helsinki




