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JOHDANTO

Jarjestyksessaan kolmas Pro Growth Consultingin, TIVIA:n ja Ohjelmistoyrittajat ry:n toteuttama valtakunnallinen ICT-alan myynnin
esteet -tutkimus on tehty kevaalla 2016. Tutkimuksessa on kartoitettu ICT-alan yritysten toimitusjohtajien ja myyntijohtajien
nakemyksid myynnin esteistd, myynnin kehittdmismahdollisuuksista sek& alan kuumista puheenaiheista.

Tutkimus on vuosittainen. Taméa takaa sen, ettd sdannoéllisen tutkimustoiminnan avulla paéstdan seuraamaan ICT-alan myynnin
kehittymistd, kipupisteita ja trendeja Suomessa.

Tutkimuksen suunnittelusta ja toteutuksesta vastaa Erkki Tuomi, Pro Growth Consulting.

PROGROWTH T' v ! A :“"“‘:'-* OHJELMISTOYRITTAJAT RY

Tieto- ja viestintatekniikan
ammattilaiset ry

TUTKIMUKSESSA KAYTETTYJA KESKEISIA TERMEJA

ICT-ALA = Tieto- ja viestintateknologian toimiala
MYYNNIN ESTE = Yrityksen sisdinen este, joka estdé yrityksen myyntia kasvamasta selvasti suuremmaksi seuraavalle
tasolle.

KYPSYYSMALLI = Kypsyysmalleissa toiminnan kehittdminen jaotellaan tasoihin, joita yleensa halutaan kiiveta yléspéain
tahdéaten kypsempéaan ja jarjestelmaélliseen toimintaan. Epakypséssé organisaatiossa prosessit ovat kertaluonteisia

ja improvisoituja. Kypsissa organisaatioissa prosessit ovat dokumentoituja, toistettavia, johdettuja ja optimoituja.
Prosessien on oltava myds koulutettuja, kayttéénotettuja, tuettuja ja mitattuja.




TUTKIMUKSEN TiEDoT

AINEISTON KATTAVUUS

Kyselyyn vastasi 108 henkil6a |&hes yhtd monesta yrityksesté. Vastauksista 11 kpl toteutettiin face-to-face -haastatteluina.
Loput vastasivat samoihin kysymyksiin verkkokyselyn kautta. Vastanneet yritykset edustavat kohtuullista maaraa kaikista
Suomen ICT-alan yrityksista. Tutkimus suunnattiin eri kokoisiin ICT-alan yrityksiin (sivu 6).

TUTKIMUKSEN YRITYSTEN TOIMIALAJAKAUMA:

Ohjelmistojen
suunnittelu ja valmistus

Atk-laitteisto- ja
ohjelmistokonsultointi

Tietojenkdasittelyn ja laitteistojen
kaytté- ja hallintapalvelut

Muvu laitteisto- ja tietotekninen
palvelutoiminta




VASTANNEIDEN HENISILC)IDEN
ASEMA YRITYKSESSA:

Tarjoamme
henkildstoresursseja

20%

56% Toimitusjohtaja

Myynnin johto

Tarjoamme tuotteita tai
tuotteistettuja palveluita

Liiketoiminnan johto 80%

. ..7* .
Muu, mik&? Tilastokeskuksen

toimialajakaumaa haluttiin

t&dn& vuonna tarkentaa kysymalla

R vastaajien padasiallista liiketoimintaa.
valinneista 6 kuului yrityksen Vastausten perusteella suurin osa tarjosi

ylimpaan johtoon, 2 toimi

yrittajana ja 1 hallituksessa. tuotteita tai tuotteistettuja palveluita.




VASTAUSMAARIEN JAKAUMA: YRITYKSEN HENKILOSTON MUKAAN
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VASTAUSMAARIEN JAKAUMA: VASTANNEIDEN YRITYSTEN
YRITYKSEN SIJAINNIN MUKAAN TUOTE- TAI PALVELUMYYNTI
ULKOMAILLE:

POHJOIS-SUOMI

. 4%
LANSI-SUOMI
19%
ITA-SUOMI
MUU .o 8%
ETELA-SUOMI °

1 1%

Vastanneista 64 ¥ myy tuotteitaan
ja palveluitaan ulkomaille. Samaa
luokkaa oleva tulos saatiin myods
Ohjelmistoyrityskartoituksessa 20 15*.

* Software Industry Survey 2015, Jyvéaskylan Yliopisto
ja Aalto-yliopisto.

* PK-SEUTU
58%



YHTEENVETO

Vuonna 2016 yleisin myynnin este suomalaisten ICT-alan yritysten mielestd on myyntialoitteellisuuden puute. Taméa tarkoittaa sita,
etta yritykset eivat omasta mielestaan ole riittdvan aktiivisia eikd saa aikaan riittavasti erilaisia myyntialoitteita.

Myynnin esteet vaihtelevat yrityksen kokoluokan mukaan. Pienimmissa ICT-alan yrityksissa on pulaa myyntiresursseista,
jonka vuoksi myyntialoitteita ei osata tai pystyta tekemaan riittavasti. Kun henkildstémaara nousee yli sadan, korostuu tarve
palkata lisd& huippumyyjia. Kaikkein suurimmissa yrityksiss& suurimmaksi myynnin esteeksi nousee se, ettéd myyntia ei saada
toimimaan riittavan systemaattisesti ja ammattimaisesti.

Alla oleva kaavio kuvaa myynnin esteen muuttumista yrityskoon kasvaessa.

Huippumyyijien puute:
kauppojen
klousaaminen ei

100+ onnistu

henkil6a

Uusia asiakkaita ei
saada riittavasti

25-99
henkil6a
Meille otollisia
myyntihankkeita ei
10-24 |6Yd2‘|’d
henkilda

Myyntialoitteita ei
tehda riittavasti

Myynnin kypsyystaso

Merkitt@vin myynnin este




Useimmiten myynnin esteité aiotaan poistaa palkkaamalla uusia
myyijid ja kehittamalla myynnin prosesseja seka kaytantoja.

YLEISIN MYYNNIN ESTE ON
MYYNTIALOITTEELLISUUDEN
PUUTE

Myynnin johtamisen osa-alueista eniten Kkehitettdvaa on
myynnin ennustamisessa ja prospektikannan hallinnassa.
Myyntihenkildiden pitéisi myds saada enemman tukea siihen,
ettd he pystyisivat keskittymaan varsinaiseen myyntityéhédn
tuottamattormampien toéiden sijaan.

ENITEN KEHITETTAVAA
ON MYYNNIN
ENNUSTAMISESSA JA
PROSPEKTIKANNAN
HALLINNASSA

Tuottavin ja toimivin tapa hankkia omalle yritykselle liideja on
asiakkaan antama suosittelu. Oman henkilékunnan hankkimat
lidit toimivat hyvin erityisesti niissa yrityksissa, joiden
henkildkunta tekee jatkuvasti tdita asiakkaan projekteissa ja
tiloissa.

Digitaalisuus osoittautui selvasti kuumimmaksi puheenaiheeksi
ICT-alan myynniss&, mutta sen hyddyntdminen on viel& aivan
alkuvaiheessa. Tutkimuksessa mukana olleiden yritysten
tuotteen voi yleensé ostaa vain myyjalta, ja kaupan saaminen
riippuu padasiassa siita, kuinka myyja jaksaa puskea asiaansa
eteenpain.

KAUPAN SAAMINEN
RIPPUU PAAASIASSA
MYYJASTA

Digitaalisuuden koetaan olevan tulevaisuuden panostusalue,
mutta talla hetkell& siitd saavat merkittavaa hyotya vain harvat.
Onkin mielenkiintoista seurata |lahietaisyydelta tata kehitysta ja
katsoa, millainen hyéty digitalisaatiosta on ICT-alan myynnille
tulevina vuosina — mik& muuttuu, miten ja mill& vauhdilla?

DIGITAALISUUS ON
TULEVAISUUDEN
PANOSTUSALUE



PALKATKAA UUSIA _
MYYNTIHENKILOITA JA )
ANTAKAA NYKYISTEN KESKITTYA
MYYNTITYOHON.

PITAKAA MYYNNILLE
TUOTEKQULUTUSTA.

KOULUTTAKAA MYYNNIN PARHAITA
KAYTANTOJA.

KEHITTAKAA PROSESSEJA JA
KAYTANTOJA.

TOIMENPIDE-EHDOTURSET

LISATKAA SYSTEMAATTISUUTTA
JA AMMATTIMAISUUTTA. SE TUO
TULOKASIA.

KAYKAA YHDESSA LAPI
PROSPEKTIKANTA JA
MYYNTIENNUSTE. SAMALLA SYNTYY
MYYNTIKULTTUURIA.

HYVA TYO JOHTAA SIIHEN, ETTA
ASIAKAS HALUAA SUOSITELLA.
PYYTAKAA JA KAYTTAKAA
SUOSITTELUJA AINA KUN
MAHDOLLISTA.

KOKEILKAA UUSIA DIGITAALISIA
KEINOJA. NIILLA MYYNNIN
TUOTTAVUUS LISAANTYY.



MIELENKIINTOISIA LAUSUNTOJA VASTANNEILTA

"Pitdisi palkata 250 henkiléa liséé vuoteen
2020 mennessd.”

Ville Availag, toimitusjohtaja
Ambientia

VILLE AVAILA PERUSTI AMBIENTIAN
20 VUOTTA SITTEN. VIIMEISEN VIIDEN
VUODEN AIKANA HENKILOSTOMAARA
ON TUPLAANTUNUT JA LIIKEVAIHTO
KOLMINKERTAISTUNUT.




MIELENKIINTOISIA LAUSUNTOJA VASTANNEILTA

"Keskité markkinointisi - 4la etsi potentiaaleja liikaa, vaan ole
saatavilla monessa paikassa ja aina. Tadnd vuonna Mepcon uvusiin tilauksiin johtaneista
liideistd on tullut 52 % Inboundista.”

"Miten yrityksen toiminta muuttuu uusien jériestelmien ja uvusien toimintamallien
vuoksi? Onko muutos varmasti parempaan pd&in? Toimiiko yritys tehokkaammin ja
luotettavammin, onko uusien tydkalujen ja mallien kdyttéénotto helppoa?”

"Hosting-ala ainakin on hyvin unessa. Tuntuu, ettd koko Suomi on. Keskiluokka ei ole viel&
tajunnut, ettd , tai moni laiva
uppoaa.”

"Myyntistrategiaa ei ole tallG hetkellé tarkasti madritelty. Téllg hetkella tehdédn pitkélti
kaikkea kaikille. tamdn puolen kehitys.”
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INIELENKIINTOISIA LAUSUNTOJA VASTANNEILTA

"Digitaalisuuden teema johtaa

differoitumisen

16

vaikeuteen.”

Pentti Heikkinen, toimitusjohtaja,
Gateway Technolabs Finland

PENTTI HEIKKINEN ON YRITTAJA, JOKA
TOIMI AIEMMIN PITKAAN TIETO-
KONSERNISSA MYOS TOIMITUSJOHTAJAN
TEHTAVASSA.



INIELENKIINTOISIA LAUSUNTOJA VASTANNEILTA

"Enemmdan aktiivisuutta vusasiakashankinnassa. Liian paljon luotetaan, ettd asiakkaat
tulevat meiddén luoksemme.”

"Palkkaamme lisé& huippumyyijié ja pyrimme laajentamaan
osana myynti& sek& markkinointia.”

” Liidien kvalifiointia, nurturointiprosessia ja liidien hallintaa pitdé& kehittdd paremmaksi.”

"Ostokdyttédytymisen muutos on viimeisen parin, kolmen vuoden aikana ollut valtava:
tavoitellut johtajat eivét vastaa puheluihin. Olen taipuvainen uskomaan, ettd
ostopolusta 60-80 % on kuljettu ennen kuin potentiaalinen asiakas mahdollisesti

kontaktoi shortlistaamiaan potentiaalisia toimittajaehdokkaita. Téstd syysta
. Kotisivut ja somessa tapahtuvat hépinét ovat
vdlttamattémia. Maailma muuttuu Eskoseni. Pysy mukana tai kuole.”



MIELENKIINTOISIA LAUSUNTOJA VASTANNEILTA

"Kayttdjien aktiviteettien seuraaminen
netiss@ tvottaa meille eniten liidejd.”

Sami Kaksonen, myyntijohtaja,
Vaadin

VAADIN ON KANSAINVALISTYNYT
SUOMALAINEN OHJELMISTOTALO, JOKA
YHDISTAA INNOVATIIVISESTI OUTBOUND- JA
INBOUND-MYYNTIA.



MYYNNIN €STEET

YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET

"Miké& tai mitk& asiat ovat suurimmat sisdiset esteet sille, ettd vastaajan
yrityksen myynti ei nouse vudelle tasolle?”

Tana vuonna, samoin kuin kahtena edellisenédkin vuonna, yleisin myynnin este oli myyntialoitteiden riittdmatén maaré. Toinen suuri
este vastaajien kokemuksen mukaan oli henkil¢stéresurssien puute. Kolmanneksi yleisin este vuonna 2016 oli myynnin riittdmaton
systemaattisuus ja ammattimaisuus. Tarkemmat tiedot vastauksista litteessé 1. Liitteessa myds vastaukset Joku muu, mika?
-kohtaan.

1. Emme tee riittdvasti myyntialoitteita (soittoja, tapaamisia)

I 23
I (%

ti uusia asiakkaita

yyntia riittavasti

19. Myyntistrategiaa ei ole jalkautettu

7



YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET: YRITYKSEN KOON MUKAAN

Yleisin myynnin este muuttuu yrityskoon kasvaessa. Suurin muutos tasta nakyy siirryttdessa suurimpaan yrityskokoluokkaan,
yrityksiin, joissa on yli 100 tyontekijaa.

YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET KUN YRITYKSESSA 1-9 TYONTEKIJAA

Myyntialoitteellisuuden merkitys korostuu ja myyntialoitteiden maara on tarked. Myos systemaattisuutta ja ammattimaisuutta
kaivattaisiin lisaa.

Yrityksess&mme ei ole riittévasti B Emme tee riittavasti myyntialoitteita, kuten
myyntiresursseja (henkildresursseja) soittoja tai tapaamisia seka
Myyntimme ei toimi riitt&van systemaattisesti ja
ammattimaisesti

YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET KUN YRITYKSESSA 10-24 TYONTEKIJAA

Yrityskoon kasvaessa yli kymmeneen tydntekijaan, myynnin esteet pysyvat pitkalti samanlaisina kuin pienimméssa
yrityskokoluokassa. Suurin muutos tahan kokoluokkaan siirryttdessa nakyy siiné, etté palvelukseen haluttaisiin enemman
huippumyyjia.

Yrityksessdmme ei ole riitt&vasti Emme tee riittavasti myyntialoitteita, kuten
myyntiresursseja (henkildresursseja) B soittoja tai tapaamisia

B Myyntimme ei toimi riitt@van Palveluksessamme pitdisi olla enemmdn
systemaattisesti ja ammattimaisesti huippumyyiji&



YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET KUN YRITYKSESSA 25-99 TYONTEKIJAA

T&ssa kokoluokassa myyntialoitteiden maérd on edelleen suurin myynnin este. Toisen sijan jakaa kolme asiaa, joita ei esiinny
pienemmissa yrityksissa: myynti ei saa riittavasti tukea markkinoinnilta eikad digitaalisuuden luomia mahdollisuuksia ei osata
hyodyntaad. Kolmantena merkittdvana myynnin esteena koetaan se, etté nykyasiakkaille ei saada myytya uusia tuotteita riittavan
aktiivisesti.

Emme tee riittavasti myyntialoitteita, Markkinointi ei tue myyntia riittGvasti sek&
kuten soittoja tai tapaamisia Emme osaa hyddynt&ad digitaalisuuden luomia
mahdollisuuksia myyntity&ss&

Emme myy nykyasiakkaille vusia
tuotteita/palveluita riittavan
aktiivisesti

YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET KUN YRITYKSESSA 100 - 249 TYONTEKIJAA

Tassa kokoluokassa koetaan, ettd huippumyyijia pitaisi olla enemman. Myds systemaattisuutta ja ammattimaisuutta haluttaisiin
lis&a.

Palveluksessamme pitdisi olla enemmén B Myyntimme ei toimi riitt@van systemaattisesti
huippumyyijia ja ammattimaisesti

YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET KUN YRITYKSESSA 250+ TYONTEKIJAA

Niin ikaan myods yli 250 tyontekijan yrityksissé systemaattisuutta ja ammattimaisuutta haluttaisiin lisdd. Vastausten hajonta oli
erittain suuri.

Myyntimme ei toimi riitt&van Meillaé on mahdollisesti vaaria henkilsita
systemaattisesti ja ammattimaisesti myynniss&
sekd&

Palveluksessamme pitdisi olla enemmén
huippumyyijia



YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET: MYYNNIN KYPSYYSTASON MUKAAN

Kypsyysmalleissa toiminnan kehittdminen jaotellaan tasoihin, askelmiin, joita halutaan kiiveta yldspéin. Nain tahdataan
kypsempaéan ja jarjestelmallisempaan toimintaan. Yrityksessa kaytettya kypsyysmallia tarkasteltaessa on tarkeinta ottaa
huomioon, ettd kunkin yrityksen toimiala vaikuttaa siihen, mik& kypsyystaso on kullekin yritykselle optimaalinen.

Pienet, uuden teknologian alueella toimivat innovatiiviset yritykset voivat olla tehokkaita jopa tasolla 1: Kaaos. Kypsalla toimialalla,
esim. toimistotarvikemyynnissd, kannattaa tavoitella tasoa 5. Jos myyntiosastolla on paljon kokematonta henkilbkuntaa, kannattaa
olla tasolla 3 tai sita ylemmalla. Jos taas myyntiosasto on pieni ja myyntihenkildt kokeneita virtuooseja, he voivat onnistua
alhaisimmillakin kypsyystasoilla, mikali myyntiosastolla ei ole vaihtuvuutta. Myytavan tuotteen maturiteetti ja markkinaosuus

vaikuttavat siihen, mik& on sopiva kypsyystaso yritykselle.

Kysymys: "Mille kypsyystasolle sijoittaisitte yrityksenne myyntimallissa?”

MYYNNIN KYPSYYSMALLI

Huomaa

- toimiala

- yrityksen kehitysvaihe

- myyntihenkildston kokemus
- tuotteen kypsyys

+ markkinaosuus
Taso 2:

Madaritelty

Taso 1:
Kaaos

* Prosessit
dokumentoitu
mutta ei kaytdssa

(7]
>
S
4
b4
>
>
S
V4

+ Ad Hoc

_toimintaa + Jonkin verran

toistuvuutta
- Prosesseja ei

madaritelty + Satunnaista

menestyst&
- Tuloksia ei voida

ennustaa * Vain v&han

seurantaa

Taso 3:

Raportoitu

* Prosessit
dokumentoitu ja
k&ytdssa

- Kayttaytyminen
muuttuu
jatkuvasti

* Vain vahan
ennustettavuutta ja

mittariston
kayttéa

KYPSYYS

Taso 4:
Hyvin
johdettu

- Loydetaan
myyntiprosessin
ongelmat
aikaisessa vaiheessa

- Tavoitellaan
parhaita kaytantdja
ja jatkuvaa
parantamista

+ KPI-mittaristo
k@ytdssa

Taso 5:
Ennustettava
ja oppiva

+ Ennustettavat
lopputulokset

* Voidaan mallintaa
muutos

* Ylitt&& toimialan
keskim&ardiset
tulokset

- Ulkoinen
benchmarking
k&ytdssa

Lahteet: Watts, Humphrey: Capability Maturity Model ja Sales Benchmark Index




YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET,
TASO 1: KAAOS (12% YRITYKSISTA)

Kun yritys on maaritellyt olevansa kypsyysmallissa Kaaos-
tasolla, suurimmat myynnin esteet ovat aika lailla odotettuja.

Taso 1: Kaaos

Emme tee riittavasti myyntialoitteitq,
kuten soittoja tai tapaamisia

Myyntimme ei toimi riitt@van
systemaattisesti ja ammattimaisesti

YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET, )
TASO 2: MAARITELTY (23 % YRITYKSISTA)

Kun yritys arvioi olevansa Maaritelty-tasolla, suurin myynnin
este on systemaattisuuden ja ammattimaisuuden puute.
Myynnin johtamisen toimimattomuus ja myyntikulttuurin
puute koetaan suuriksi myynnin esteiksi riittdmattémien
henkiléresurssien ohella.

Myyntimme ei toimi riittavan Taso 4: Hyvin johdettu
systemaattisesti ja ammattimaisesti

Yrityksessimme ei ole riittavasti
myyntiresursseja Chenkildresursseja)

Myynnin johtaminen ei toimi riittdva@n hyvin
seka
Yrityksessadmme ei ole vahva myyntikulttuuri




YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET, TASO 3: RAPORTOITU (44 % YRITYKSISTA)

Kun yritys on Raportoitu-tasolla, suurin este on edelleen myyntialoitteellisuuden puute. Kaikki suurimmat myynnin esteet liittyvat
systemaattiseen ponnistelujen lisdamiseen eli myyntitekojen maaraan.

Emme tee riitté@vasti myyntialoitteita, kuten B Yrityksessmme ei ole riittGvasti
soittoja tai tapaamisia myyntiresursseja (henkildresursseja)

B Myyntimme ei toimi riittGvan Markkinointi ei tue myyntia riittavasti
systemaattisesti ja ammattimaisesti B sekd
Emme pysty saamaan riittavasti vusia
asiakkaita

YLEISIMMAT MYYNNIN ESTEET, TASO 4 JA 5: HYVIN JOHDETTU + ENNUSTETTAVA JA
OPPIVA (21 % YRITYKSISTA)

Kun yritys on arvioinut saavuttaneensa jommankumman kypsyysmallin korkeimmasta kahdesta tasosta, suurimmaksi myynnin
esteeksi koetaan huippumyyijien puute. Asiakkuuksien johtamiseen liittyvat asiat, kuten ristiinmyynti sek& myynnin ja tuotannon
vélisen yhteistydn heikko toimivuus, koetaan my®s merkittdvéaksi myynnin esteiksi.

Palveluksessamme pitdisi olla enemmén Emme myy nykyasiakkaille vusia tuotteita/
huippumyyiji& palveluita riittavan aktiivisesti

Myynnin ja tuotannon/toteutuksen valinen
yhteisty® ei toimi riittdvan hyvin



MIKA VOISI OLLA RATKAISU MYYNNIN ESTEIDEN POISTAMISEKSI?

Ratkaisuja kysyttaessa vastaajille ei annettu valmiita vastausvaihtoehtoja, vaan heilla oli kaytettavissaan ainoastaan vapaa
tekstikenttd. Kaikki vastaajat eivat vastanneet tahan kysymykseen. Toisaalta monet vastaukset olivat laajoja ja hajonta oli kaiken
kaikkiaan merkittavaa. Tarkasteltaessa vastaajien esittamia ratkaisuja esteiden poistamiseksi, saadaan yleisimmista ratkaisuista
seuraava lista:

Vastaukset on esitetty tarkemmin liitteessé 2.

VASTAAJIEN YLEISIMMAT RATKAISUT

Uusien myyjien
palkkaaminen

Myynnin prosessien
ja kGytantdjen

kehittdminen Digitaalisen
markkinoinnin

hyddyntdminen
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MIKA MYYNNIN JOHTAMISEN 0SA-ALUE €l

OLE KUNNOSSA?

Myynnin johtamisen kehityskohteita kysyttdessa annettiin
yhdeksan vaihtoehtoa. Namé& annetut vaihtoehdot tuntuivat

kattavan myynnin johdon kehityskohteet hyvin, sill& vaihtoehto

"Joku muu, mika?” sai vahiten vastauksia.

PROSPEKTIKANTA
JA MYYNSIENNUSTE
YLEISIMMAT
KEHITYSKOHTEET

Selkeésti yleisimmat kehityskohteet myynnin johtamisessa
olivat prospektikanta ja myyntiennuste. Yritykset mainitsivat
ongelmana sen, etteivat ne pysty pitdmaan prospektikantaa
ja myyntiennustetta aina ajan tasalla. Myynnin johtamisen
kannalta tallainen tilanne on hankala: ei tiedeta varmasti
yrityksen kannalta tarkeimpia myyntihankkeita, eik& nain
ollen tiedeta mihin pitaisi keskittya. Viime kadessa ei tiedeta
yrityksen tilannetta — sitd, meneekd meilla kohta hyvin vai
huonosti. Tulevien kuukausien myyntiennuste on usein
yrityksen tarkeimpi& menestyksen mittareita.
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TULEVIEN KUUKAUSIEN
MYYNTIENNUSTE ON
YRITYKSEN TARKEIN

MENESTYKSEN MITTARI

Toiseksi yleisin kehityskohde oli se, ettei myyntihenkil6ita
tueta keskittymaan varsinaiseen myyntitydhon. Tallainen

tila heikentdd myynnin tuottavuutta merkittavéasti. Kun
henkildkohtaisen myyntitydn merkitys on suuri, on tarkeda, etta
myyntihenkil®sto priorisoi voimakkaasti ajankaytt6dan myynnin
tuottavimpiin tehtaviin, eli prospektointivaiheesta kaupan
paattdmiseen ja lisamyynnin tekemiseen.

MYYNTIHENKILOITA El
TUETA KESKITTYMAAN
VARSINAISEEN
MYYNTITYOHON



VASTAAJIEN NIMEAMAT TARKEIMMAT KEHITYSKOHTEET

Prospektikanta ja myyntiennuste hyvassa kunnossa ja aina
ajan tasalla

Myyijid tuetaan keskittymaan varsinaiseen myyntitydhon
(prospecting, meeting, closing)

Myyntiin on valittu parhaat mahdolliset myyjéat

Selkeat ja ymmarrettavat KPI:t asetettu

Raportointi ja palaverikaytanto toteutettu johndonmukaisesti
ja se tuottaa arvoa kaikille

Myynnin esimies valmentaa myyjia tarvittaessa ja hanella
on siihen riittavasti aikaa

Yrityksen strategian mukainen myyntikulttuuri kukoistaa
“kaytavilla”

Onnistumisia juhlitaan ja niista palkitaan aina kun
mahdollista

Myyntid johdetaan etulinjasta ja myyntijohto on mukana
aina tarvittaessa

Joku muu, mik&a?

Lisatietoa liitteesséa 4.

Joku muu, miké -vaihtoehdon valinneita oli 8 %
Néin he tdsmensivét vastauksiaan:

* Ansaittu provisio maksetaan myyjille

» Tehokas tapa tuottaa/ldytéa uusia
kontaktihenkiloita (liideja)

* Liidivolyymi (sisaltémarkkinoinnista) ei viela
riité systemaattiseen toimintaan

* Ei ongelmia

* Liidien laadun edelleen nosto - Liidista Diiliksi
* Asiakkaiden saaminen Saa$S palvelulle

* Yrityksella ei ole varsinaista myyntiyksikkoa,
johto lahinna myy ad hoc




LIIDIEN HANKINTA

Kysymys: "Mik& on yrityksenne kannalta tehokkain ja tuottavin keino hankkia liidejé&
(=tieto potentiaalisesta ostavasta vudesta asiakkaasta tai tieto asiakkaan vudesta

hankkeesta)?”

Tutkimuksessa kartoitettiin liidien hankintaa kysymykselld "Mik& on yrityksenne kannalta tehokkain ja tuottavin keino hankkia
lideja.” Vastaaja sai valita vain yhden vaihtoehdon. N&istéd asiakkaan suosittelu ja oman henkildkunnan tuomat liidit osoittautuivat

selke&sti toimivimmiksi.

Liidien hankinnassa asiakkaan tekema suosittelu osoittautui selvasti tehokkaimmaksi ja tuottavimmaksi tavaksi. Tallaiset liidit ovat
tuloksellisuudeltaan ylivoimaisia, silla ne johtavat usein kauppaan. Mikali yritys pystyy systemaattisesti hankkimaan ja kayttamaan
asiakkaidensa suositteluja, myynnin tehokkuus on yleensé télta osin erittain korkea.

Oman henkildkunnan tuomat liidit toimivat erityisesti silloin, kun tyéntekijat ovat jatkuvasti asiakkaan projekteissa ja kayvét usein
my&s asiakkaan tiloissa. Oma henkildkunta saa talléin jatkuvasti tietoonsa asiakkaan uusia kehitystarpeita ja voi tuoda niita liideina

tietoon yrityksen myyntihenkildstolle.

1. Asiakkaan suosittelu

Kohdan Joku muu, miké -vastaukset jakautuivat erilaisiin liidinhankintakeinoihin. Nait& olivat webinaarit, oman tuotteen
kayttajarekisteri ja kayttajien aktiviteetit, HILMA-jarjestelmé&, omat kontaktit, sGhkdpostimarkkinointi, LinkedIn ja ilmainen kokeilu.

Lisatietoa liidien hankinnasta liitteessa 3.
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DIGITRALISUUDEN VAIKUTUS

Tana vuonna digitaalisuuden vaikutuksia myyntitydhon kartoitettiin aiempia vuosia laajemmin. Koska vastaajien liiketoimintamallit
erosivat toisistaan merkittavasti, osa kysymyksista ei puhutellut kaikkia vastaajia. Kaikki eivat esimerkiksi tavoittele online-myyntia,
eika se ole heidan liiketoiminnalleen luontevaa.

“Toteuttaako edustamasi yritys digitaalisessa muvodossa tai mediassa tehtyd
myynti&?”

Ei lainkaan Toteuttaako
......................... edustomosi yri'l'ys

digitaalisessa
Jonkin verran muodossa tai mediassa

ooooooooooooooooooooooooooo

tehtyd myynti&a?

of



Kysymys: "Kumpi vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa parhaiten?”

Asiakkaamme |6ytavat
meiddat netista ja

Me |16ydamme
asiakkaat ja otamme

Kumpi vaihtoehto
kuvaa yrityksesi

ottavat meihin toimintaa heihin yhteytta
yhteytté (inbound) parhaiten? (outbound)

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Vastausten perusteella kaksi kolmasosaa mukana olleista yrityksisté toteuttaa outbound-myyntia ja yksi kolmasosa inbound-
myyntid. T&ma on vain puoli totuutta, silla usein toteutetaan néiden yhdistelmaé. Useimmat ICT-alan yritykset vahintaankin
harkitsevat myyntinsa tehostamista inbound-tyyppisilla toiminnoilla.

Kysymys: "Toteuttaako edustamasi yritys digitaalisessa mvodossa tai mediassa tehtyd
myynti&?”

Asiakkaamme
|6ytavat ostamiseen e
tarvitsemansa Kumpi vaihtoehto Myvids i
. T kuvaa yrityksesi }'ylomme 0'1 aa
tiedon p&ad&osin toimintaa asiakkaalle h&nen
verkkosivuiltamme/ parhaiten? tarvitsemansa tiedon

oooooooooooooooooooooooooooooooo

oooooooooooooooooooooooooooooo

Vastausten perusteella kolme neljadsosaa vastanneista yrityksisté tarvitsee myyjaa antamaan asiakkaalle ostamista varten
tarvittavat tiedot. Joissakin tapauksissa yritysten olisi syyta kehittda verkkosivuja ja muita asiakkaan tarvitsemia digitaalisia
tiedonsaantikanavia. Tama ei kuitenkaan p&de aina, silla aktiivinen kanssakdyminen asiakkaan kanssa antaa myyjalle
mahdollisuuksia vaikuttaa asiakkaaseen. Monet mm. kayttéonottoon ja kehittamiseen liittyvat asiat ovat edelleen sellaisia, etta
niistd on hyva keskustella asiantuntijan kanssa.



"Miké vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa parhaiten?”

Asiakkaamme selviad Asiakas voi tarvita
ostamisesta aktiivista apua
padsadntdisesti itse paatdksentekoon

...............................................................

Mik& vaihtoehto
kuvaa yrityksesi

Myyi&n on puskettava toiminta
kauppaa eteenpdin parhaiten?

ooooooooooooooooooooooooooooo

Naiden vastausten perusteella myyntihenkildn rooli ja aktiivinen vaikuttamisen merkitys korostuvat.
Tuloksissa nakyy selvasti henkilékohtaisen myyntityén tarkeys.

Asiakas voi ostaa ja Asiakas voi tilata
maksaa tuotteemme tuotteen netissé (ja
netissé maksaa laskulla)
Mik& vaihtoehto
Tuotteen voi ostaa kuvaa yrityksesi
k&yt&nndssd& vain toimintaa

parhaiten?

myyjalté

oooooooooooooooooooooooooooooo

Tutkimuksen mukaan online-myynnin (ostaminen ja maksaminen) merkitys ICT-alalla on talla hetkella
véhainen.




Kysymys: "Mik& vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa parhaiten?”

Tuotteemme on Tuotteemme on
digitaalinen eik& vaadi digitaalinen, mutta sen
fyysist& toimitusta, ei edes kdytt6onotto vaatii

asiantuntija-apua

oooooooooooooooooooooooooooooooo

valttamattd koulutusta

ooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Mik& vaihtoehto
kuvaa yrityksesi

Tuotteemme vaatii foimintaa

toimituksen

oooooooooooooooooooooooooooooo

parhaiten?

N&améa vastaukset kuvaavat sitd, kuinka asiat voivat kehittyd. Lahes yksi neljasosa vastaajien tuotteista on digitaalisia, eivatka ne
vaadi toimitusta eivatkd aina edes kayttokoulutusta. Niihin voitaisiin tulevaisuudessa todennakoisesti soveltaa online-myyntia.
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KUUMA PUHEENAIHE 2016 JA
VAPARMUOTOISET PALAUTTEET

"Miké on tdalla hetkellad kuumin ICT-alan myyntityéhén liittyvd puheenaihe?”
Viimeisena aiheena tutkimuksessa oli kuuman puheenaiheen kartoitus. Kysymykseen ei annettu vastausvaihtoehtoja, eik&

vastaajia johdateltu mihinkdan suuntaan. Vastaukset oli kohtuullisen helppo ryhmitelld. Naista ryhmista summautui taméan
hetken ylivoimaisesti kuumin puheenaihe, digitalisaation hyddyntaminen.

MYYNNIN

AUTOMAATIO SISALTO-

MARKKINOINNIN
MARKKINOINTI
DIGITALISAATIO AUTOMAATIO INBOUND
MARKETING

Digitaalisuuden hydédyntdminen myynnissé puhututtaa eniten, mutta tdma kehitys on vasta aivan alkumetreilla. Kuten aiemmin
esitetyistd vastauksista ka&y ilmi, digitaalisista keinoista ei viel& talla hetkelld saada niita hydtyja, joita tulevaisuudessa koetaan
olevan mahdollista saavuttaa.

Kuumiin puheenaiheisiin liittyvat vastaukset on esitetty tarkemmin liitteessa 5. Vapaamuotoiset palautteet on esitetty tarkemmin
liitteessa 6. Tutkimuksen kysymykset vastausvaihtoehtoineen ovat liitteessa 7.
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LITTEET

LIITE 1

Kysymys: "Mik& tai mitkd asiat ovat suurimmat sisGiset esteet sille, ettd yrityksesi

myynti ei nouse vudelle tasolle?”
Avoimet vastaukset: Joku muu, mik&?

e Ulkoistetun tuotekehityksen tuntemattomuus, joudumme
luomaan markkinaa

e Maantieteellinen kattavuus

e Ammattitaitoisten tydntekijdiden puute

e Tuotteiden valmiiksi saattaminen kest&a liian kauan

e Padkaupunkiseudun asiakkaiden torjunta tapaamisia
varattaessa

e Alignment: positiomuutoksista johtuen sisaltd, markkinointi,

myynti, tuote ovat keskenaan valiaikaisesti epasynkassa.
e Asiakkaiden hitaus omaksua digitaalisia ratkaisuja

e Markkina on aikaisessa vaiheessa

e Ej ole tarvetta laajentaa toimintaa

e Julkishallinto joutuu kilpailuttamaan herké&sti

e Ei paljoa kokemusta SaaS-palvelun myynnista,
markkinoinnista ja ansaintalogiikasta

LIITE 2

Kysymys: "Mik& voisi olla ratkaisu edellisess@ kysymyksess& m&drittelemiesi

esteiden poistamiseksi?”

e Seurataan action plania, joka on tehty.

¢ 1. Myyntijoukkueen tiedettava yrityksen tavoitteet ja
strategia, omat tavoitteet ja se, mik& niiden vaikutus on
seka toimenkuva. Mittarit jotka tukevat tatd muutosta. Naita
mittareita seurataan ja kehitetddn. Tulosten perusteella
kehitetdan toimintaa.

2. Markkinoinnin rooli enemman myyntid tukevaksi
selkedmmilld tavoitteilla = liidien m&aré suhteessa
kustannuksiin.

3. Uusia asiakkaita saadaan em. keinoilla.

e 1. Segmenttid laajennettava

2. Suunnittelemme rakenteellisia muutoksia ja silloin
on mahdollista lisdtd myyntiresursseja 3) Pitaa paasta
nayttamaan ja kayttéd& nykyasiakkaita referensseina.
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e 1. Panostusta rekrytointiin ja panostusta myynnin
koulutukseen

e 2. Avataan uusia tytaryhtiéita esim. yrityskauppojen avulla
uusissa maissa

e Uusien myyjien rekrytointi ja osalle nykyisista myyjista
uusien tydtehtavien loytaminen

e Uudistettu ja enemman kohdistettu tuotetarjoama

¢ Olen parhaillaan some- ja digitaalisen markkinoinnin
koulutuksessa, mutta edustamani yhtié on ajettu 19.2
konkurssiin

e Myyntiresurssien lisdaminen, mika tosin edellyttaa ensin
lisdmyyntid ja siten kannattavuuden nostoa nykyresursseilla.
® Toimivamman strategian méaarittely

e Palkkaamme lisd& huippumyyijid ja pyrimme laajentamaan



digitaalisten kanavien hyddyntamist& osana myyntia seka
markkinointia.

e Prosessien kehittdminen ja resurssit. Verkostoituminen.

e Koulutus

e Panostus tuotekehitykseen TEKES-projektin avulla, seka
uuden myynti- ja markkinointihenkilén palkkaaminen heti kun
se taloudellisesti on mahdollista.

e Liidien parempi jalostaminen, tuotteistus

e Asennemuutos: teknologiayrityksestéa myyntivetoiseksi.

e Myyntistrategiaa ei ole talla hetkelld tarkasti maaritelty.
Talla hetkella tehdaan pitkalti kaikkea kaikille.
Myyntistrategian maarittelysta olisi hyvé aloittaa taman
puolen kehitys.

e Enempi aktiivisuus uusasiakashankinnassa. Liian paljon
luotetaan, ettd asiakkaat tulevat meidén luokse.

® Resurssien lisddminen myyntihenkildstéon. Haasteena taas
on, ettad tuloksia ei kannata odottaa kuin aikaisintaan 0,5-1
vuoden paasta. Pienella yritykselld ei ole resursseja odottaa
tuloksia noin pitkaan.

¢ Resurssia sekd myyntiin, markkinointiin etta
tuotekehitykseen. Viimeiseen self-service saas néakdkulmaa
eli suoraa myyntia verkon kautta.

e Niskasta kiinni ja hommiin

e Myynnin tehokkuustavoitteiden alentaminen ja taten uusien
myyntistrategioiden mahdollistaminen

e Digitaalinen markkinointi ja yrityksen l6ydettavyyden
parantaminen, sisalléntuotanto. Myynnin kaantaminen

e Push-mallista Pull-malliin.

e Myynnin parempi organisointi

e Meillda on meneilld&dn myyntikulttuurikampanija, jolla pyritaan
kehittamaan yrittajaméaisempéaa toimintaa.

e 1. Todella hyva liidin kvalifiointiprosessi. Tarkka méaéarittely
liidin kvalifiointikriteereille.

2. Palvelu on saatava VIELA helpommaksi ostaa. Paketointi,
hinnoittelu, tuki todella helposti ymmarrettavaksi.

e Sisaltdmarkkinointi kv-kentéssa ottaa aikaa ennen kuin
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nakyvyys on kohdallaan.

e Toimintakulttuurin muutos

e Meidan tulisi 16ytda enemman asiantuntijoita, jotka pystyvat
myynti- ja asiakaspalvelutybhon

e Jatkuvan myynnin kehittamisen mallin rakentaminen.
Systemaattinen tapa analysoida markkinoita ja asiakkaita.
Nain viestintd asiakkaille paranee ja I16ytyy paremmin ne
asiakkaat, jotka tarvitsevat juuri nyt meidan apua.

¢ Ei ole markkinointia lainkaan.

e Selked yritys visio/strategia ja suurempi panostus
markkinointiin. Talla hetkella markkinointi hoidetaan ns.
vasemmalla kadella.

e 1. Liidien kvalifiointia, nurturointiprossia ja liidien hallintaa
pitaa kehittdd paremmaksi.

2. Rekryprosessia ja koulutusta pitaa kehittéa

3. Tarjoomaa pitda kehittaa ja tuotteistaa lisaa.

e 1. Kaytetty ulkoista buukkaria. Tapahtumista tullut hyvin
uusia liideja.

2. Myynnin esimiesta vaihdettiin. Silla toivotaan lisaa
systemaattisuutta. Koko organisaation pitéisi vaatia sité.
Myynnin ja markkinoinnin tekeminen pitéisi olla nakyvampéa.
3. Pyritaan syventdmaan ja kaventamaan ihmisten
tehtavakenttad, jotta he voivat paremmin keskittya
tietynlaisiin ratkaisuihin

e En tieda

e Myyntistrategian toimeenpano ja myyntiosaamisen
vahvistaminen

e Aktiivisempi uusien tuotteiden tarjoaminen nykyisille
asiakkaille ja useampien myyntialoitteiden tekeminen

e Sahkoiseen inbound-markkinointiin panostaminen, myynnin
strateginen priorisointi

® Rekrytointi sek& asiakaskohderyhman tarkempi maarittely
(rajaaminen)

e Tarvitaan enemman aikaa myyntitydbhon, eli mita
iimeisimmin resurssilisaysta.

e Huippumyyijien rekrytointi.

|_
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Ll
|_
=
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e KAM

e Myynnin johtaminen

e Uusrekrytointi

* N/A

e Myyntikoulutus.

e Ulkoinen apu prospektointiin ja oikeanlaisen myyjan
lGytaminen

® | is&3 ja paremmin.

e Tuotteemme on early adapters -moodissa, tosin kovin
|&hell& laajaa lentoon 1&ht6a. Palkkaamme myyijié heti,

kun seuraava kansainvélinen suuri asiakas on ostanut.
Ennenaikainen satsaaminen tuhlaa resursseja. Oikean
kansainvélisen referenssin jalkeen on oikea hetki satsata
myyntiin kunnolla.

e Pitaisi tehdd enemman oikeita asioita

e Palvelujen tuotteistamista ja fokusoidumpaa tydn rajaamista
maariteltyihin asiakkuuksiin.

e Parempi resursointi myyntiin ja markkinointiin.

e Tuotteen tuotteistaminen valmiimmaksi

e Parempi fokus

e Myyntimallien uusiminen (kaynnissa)

¢ Henkilbvaihdokset

e Palvelutarjoaman kehittdminen (k&ynnissa)

e Ulkoisen konsultin kayttaminen digitaalisuuden
hyddyntdmisessa ja asiakkaan kanssa yhteistytssa
hoitomalline jalostaminen. Suurin jarru n&iden toteuttamiseen
on aika.

e Vastuualueiden méaarittaminen, suunnitelmien laatiminen ja
hyvaksyminen sekad suunnitelmien jarjestelmallinen toteutus.
e Ei ole tarvetta laajentaa toimintaa

* Ryhdistaytyminen

e Uusien myyjien rekrytointi

e Digitaalisen inbound-markkinoinnin aloittaminen,

johon olemmekin ottaneet ensimmaisia askeleita.
Ostokayttaytymisen muutos on viimeisen parin, kolmen
vuoden aikana ollut valtava. Tavoitellut johtajat eivat
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vastaa puheluihin jne. Olen taipuvainen uskomaan, etté se
ostopolusta 60-80 % on kuljettu ennen kuin potentiaalinen
asiakas mahdollisesti kontaktoi shortlistaamiaan
potentiaalisia toimittajaehdokkaita. Tasté syysta tuo
inboundmarkkinointi on valttamatonta. Kotisivut ja somessa
tapahtuvat hopinat ovat valttaméattomia. Maailma muuttuu
Eskoseni. Pysy mukana tai kuole.

e Kj

e Henkildstomaaran riittamattéomyys toteutukseen

e Miettid nykyasiakashoitomalli paremmaksi

e Palkata lisda huippumyyijia

e Kunpa tietaisin. Liideja on valilla vahan lilkkaakin, myynnissa
on resursseja riittavasti, mutta tulosta ei synny. Apua
tarvitsisi, kun vain tietaisi mita.

¢ | askusuhdanteen taittuminen nousuun.

* Avainhenkildiden parempi valinta

e Suunnitelmallisuus, rohkeus

e Myyntiresurssien lisddminen, (kyllastetyt markkinat)
laajentaminen yritysostoilla, Hankintalain uudistuminen
helpottaa julkishallinnon suoraostamista.

¢ Investointi myyntid tukevien toimintatapojen kehittdmiseen.
e Myyntikulttuurin kasvattaminen seka myynnin omat
palaverit

e Rahoitus ja sen mahdollistamana rekrytointi. -
myyntiresurssin palkkaus - myyntiprosessin jalkautus -
tuotteen kehitys helpommin itse kayttédnotettavaksi

e Markkinointiautomaatio/suunnitelma, etamyynnin
hyddyntadminen ja myynnin laajentaminen uusille alueille ja
asiakkaille.

e Parantaminen

e Saas liiketoiminta/myyntimalli

e Selkedmpi kokonaisstrategia, tuotteistus ja
asennemuutokset. Paremmat ja helppokayttdisemmat
jarjestelmat (CRM)

e | isda resursseja

e Naihin ollaan pureuduttu ja prosesseja kehitetaan.



LITTEET

e Suomessa tyontekijdiden tekemisen laatu, maara, kyky eroon, jotta ihmisille syntyy siséinen yrittelijaisyys. Nyt
itsendiseen tydskentely ja usein myds motivaatio ovat Suomessa on liian helppo vapaamatkustaa. Voittavan
heikkoja. Halutaan olla mukavuusalueella ja menna siita kulttuurin rakentaminen. Itseohjautuvuuden ja itsenséa
mistd aita on matalin. Toissa ei viihdyta, pitk&a paivaa ei kehittdmisen saaminen myyjille sisdiseksi arvoksi. Nyt
jakseta painaa. Tammisen sanoin suoritustaso on 90 % ja tulos on 50 %.
e Tydmarkkinan avaaminen, TES:in ja muiden sdaddsten e | isaa liiketta

poistaminen. Huonosta ihmisesta pitda paasta helpommin

LIITE 3

Kysymys: "“Mik& on yrityksenne kannalta tehokkain ja tuottavin keino hankkia
liidejé (= tieto potentiaalisesta ostavasta vudesta asiakkaasta TAl tieto
asiakkaan vudesta hankkeesta”)?”

Avoimet vastaukset: Joku muu, mik&?

e \Webinaarit e s-posti markkinointi
e Oman tuotteen kayttajarekisteri ja kayttajien aktiviteetit e | inkedIn
e HILMA e iimainen kokeilu

e omat kontaktit

LIITE 4

Kysymys: "Mik& myynnin johtamisen osa-alue ei ole kunnossa? Valitse 1-3
térkeintd kehityskohdetta.”

Avoimet vastaukset: Joku muu, mik&a?

* Ansaittu provisio maksetaan myyjijille ¢ Asiakkaiden saaminen saas palvelulle
® Tehokas tapa tuottaa/loytéda uusia kontaktihenkil6ita (liideja) e Yrityksella ei ole varsinaista myyntiyksikkéa, johto 1&hinn&
e |iidivolyymi (sisaltdmarkkinoinnista) ei viela riita myy adhoc

systemaattiseen toimintaan.
e Ei ongelmia liidien laadun edelleen nosto - liidista diiliksi
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LITE S

Kysymys: "Mik& on mielestdsi talla hetkelléd kuumin puheenaihe, joka liittyy ICT-

alan myyntityéhén?”

e Skaalautuvuus

e Markkinoinnin integrointi myynnin tueksi.

e Differoinnin vaikeus: Digitaalisuuden teema johtaa
differoitumisen vaikeuteen.

e Kuluttajistuminen. Vaatii myynniltd enemman
verkostoitumista.

e Digitalisoinnin tuomat mahdollisuudet

¢ Asiakkaan ostoprosessin huomioiminen omassa
myyntiprosessissa. toimivuus

* Myyjan henkilékohtaisen panoksen merkitys
digitaalisuuden kehittymisesta huolimatta. Myyjan merkitys
kertojana eika pelk&staan kysyjana (insight selling vs.
solution selling).

e Henkildston jaksaminen

e Mista 16ytaa huippumyyjia?

e Markkinoinnin automaatio, loT

* EOS

¢ Asiakkaan kokonaisvaltainen palveleminen, ei vain myynnin
vaan koko henkiléston kautta.

e Myynnin automaatio, lead nurturing inbound

e Asiakkaan ymparipuhuminen olemalla tdysin poskettoman
sinnik&s myymaan.

e Social selling ja asiakkaan kouluttaminen myyntiprosessin
aikana.

* Some

e Kaikki inbound markkinointiin ja myyntiin liittyva

e Digitaalisen markkinoinnin hyédyntaminen

e Saas myynti

e Digitaalinen markkinointi. Markkinointiviestinnan
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automatisointi. Olen varma, ettd emme aio digitalisoida
myyntia.

e Sisaltomarkkinointi, premium-sisallén luomisen haasteet.
e Diilien klousaaminen puhelimitse.

e Pilvipalvelun hinnoittelumallit.

® Inbound

¢ Asiakasviestinnan automatisointi

e Asiakastuntemus ja asiakkaan liiketoiminnan tuntemus

* Miten yrityksen toiminta muuttuu uusien jarjestelmien

ja uusien toimintamallien vuoksi? Onko muutos varmasti
parempaan pain? Toimiiko yritys tehokkaammin ja
luotettavammin seka onko uusien tydkalujen ja mallien
kayttdonotto helppoa.

e Inbound

e Suomen markkinat: poliittinen paatdksenteko ja se, miten
vaikutta ITC-alan yrittajyyteen.

e Challenger Sales

e Kenelle myydaan, millaiselle ostajalle?

e kysymykset 17 ja 18 eparelevantteja meille, EMME myy
tuotteita

e Uusien kyvykkyyksien myyminen isoille organisaatioille.
e Kasvuhakkerointi

* Alytén kysymys. Trendit ja jargon kiinnostaa kovin huonosti,
mieluisampaa on asiakasarvon konkreettinen kasvattaminen.
e Solution sales

e Kohderyhman tarkempi rajaaminen, oikeanlainen
tuotteistus

e Ei hajuakaan

e Ratkaisumyynti.



e Markkinoinnin automatisointi

® £n 0saa sanoa

e Avun tarjoaminen asiakkaalle digitaalisesti ostop&atdksen
tueksi. Content that tries to sell doesn’t. Content that doesn’t
sells.

e Implementointi riskien vahentdminen

e Digitaalinen markkinointi

e Mahdollisimman helppo digitaalinen ongelman
ymmartaminen, ratkaisun ldytdminen, kiinnostuminen ja
ostaminen

e Miten yksinkertaistaa nykyisesta tuotteesta versio, jota voisi
moninkertaisesti myyda nettikaupan kautta?

e Markkinointiautomatiikan kayttaminen business-to-business
myynnissa.

e Pilvipalvelut

e Automaattinen prospektikannan luonti

e Myynnin monikanavaisuus ja erilaiset myyntimallit sek&
myyntiprosessin pidemmalle viety automatisointi

e Asiakkaan ostokéayttaytyminen muuttuu ja myyntiprosessien
on mukauduttava siihen.

e Oman alan asiantuntijuuden esille tuominen digitaalisessa
mediassa.

e Tarinallistaminen

e Digitalisaatio

e Palvelualan cpg-jarjestelmat

3r

e Mobiili

¢ Sosiaalisen median edelleen hyddyntaminen
myyntiprosessissa

¢ Inbound

e Sosiaalinen media.

e Pilvipalvelut

¢ Online-kanavan kaytto

e Asiakaskokemuksen luominen

e Arvopohjainen sopiminen, ei myyda/hinnoitella tuotteita ja
tunteja vaan sovitaan lisdarvon jakamisesta.

e Tietosuoja-asetus

® En osaa sanoa

e Selfservice

® Inbound marketing

e Meidan osalta Saas liiketoimintamallin k&ynnistaminen
e Some

e Suoramyynnin siirtdminen verkkoon = Etamyynti

¢ Inbound markkinointi

® Inbound

e Myyntikanavan automaatio palvelutuotteille.

e Hosting-ala ainakin on hyvin unessa. Tuntuu, ett& koko
Suomi on. Keskiluokka ei ole viel& tajunnut, ettéa pitaa alkaa
tehda toité pari tuntia enemman péaivassa tai moni laiva
uppoaa.

e Hubspot
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LIITE 6

Vapaamuotoinen palaute

e Kiitos kysymyksista.

e Hyva, aina ajankohtainen IT-toimialaa palveleva tutkimus
yhdessa tarkeimmista osa-alueista.

e Seuraavaan kyselyyn vield enemman
palveluliiketoimintanakdkulmaa lisaa.

e Voisiko myyjien palkitsemismalleja kasitella tutkimuksessa
jatkossa?

e Toinen idea: kuinka yrityksissa kehitetd&n ja koulutetaan
myyntitaitoja”?

e Myynnin esteet -kysymyslista voisi olla lyhyempi tai se
voitaisiin ryhmitella tavalla tai toisella.

e Huonosti tehty kysely. Olemme Konsulttifirma, vastasimme
nain kysymyksessé alussa, sitten kysytdan miten tuotetta
jaetaan ja maksetaan.

e Ensimmainen kysymys olettaa, etta yritys ei voi tarjota
vaihtoehdoista useita. Dah? - "Mik& seuraavista vaittamista
kuvaa yritystasi parhaiten?”. Hieman epaselvaa, kysytdanko
sitd, millainen yritys on nyt vai sita, millainen sen mielestani
pitéisi olla. Oletin ensimmaisen, liekd sitten mennyt oikein.

e Kiitos kun tutkitte myyntiin vaikuttavia asioita. Myynti
pelastaa suomen.

e Keskitd markkinointisi Inboundin kehittdmiseen - ala etsi
potentiaaleja lilkkaa, vaan ole saatavilla monessa paikassa

ja aina. Tan& vuonna Mepcon uusiin tilauksiin johtaneista
lideist& on tullut 52% Inboundista.

e Useat yritykset viivastyttavat esim. verkkosivustojensa
uudistamista sdastoésyista. Yleinen epavarmuus taloudesta ja
maailman tilanteesta huonontavat ostohaluija.

* Myynnin esteisiin voi kuulua my&s tuotteiden kilpailukykyyn
liittyvia asioita.

e Hyvid kysymyksié!

e Hienoa etté téllaista tutkimusta tehdaan

e Onnistunut kysely

* Hyva kysely, toivotaan etta tulee kattava otos.

e \/astasin kaksi kertaa, eri yhtididen puolesta.

LIITE 7

Kysymykset ja vastausvaihtoehdot
Pakolliset kysymykset merkitty tahdella (*).

1. Yrityksen toimiala:

¢ Ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus

e Atk-laitteisto- ja ohjelmistokonsultointi

e Tietojenkasittelyn ja laitteistojen kayttd- ja hallintapalvelut
e Muu laitteisto- ja tietotekninen palvelutoiminta
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2. Tarkentava kysymys: paaasiallinen liiketoimintamme
on sita, etta:

e Tarjoamme asiakkaillemme henkiléresursseja heidan
palvelukseensa

e Tarjoamme asiakkaillemme tuotteita tai tuotteistettuja
palveluita



3. Vastaajan oma asema yrityksessa:
e Toimitusjohtaja

e Myynnin johto

e | jiketoiminnan johto

e Muu, mika?

4. Yrityksen henkilostomaara:
e 1-9

e 10-24

e 25-49

* 50-99

e 100-249

* 250-499

* 500-999

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

e | ansi-Suomi

e [tA-Suomi

e Pohjois-Suomi

6. Myyk®o yritys tuotteitaan ja palveluitaan myoés
ulkomaille:

e Kylla

L=

7. Mahdollinen TIVIAn tai Ohjelmistoyrittajien jasenyys:

e TIVIA

e Ohjelmistoyrittajat
e Molempien

e Ei kummankaan
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8. Mika tai mitka asiat (max 3) ovat suurimmat sisaiset
esteet sille, etta yrityksesi myynti ei nouse uudelle
tasolle?*

e Myyntistrategiaa ei ole maaritelty (mitda myymme, kenelle
myymme, miten myymme)

e Myyntistrategiaa ei ole jalkautettu

e Emme tee riittAvasti myyntialoitteita (soittoja, tapaamisia)
e Yrityksessdmme ei ole riittavasti myyntiresursseja
(henkiléresursseja)

°* Emme pysty I6ytdméaan tehokkaasti juuri meille otollisia
myyntihankkeita

e Emme saa paatettyd kauppoja riittavan suurella
osumatarkkuudella

e Myyntimme ei toimi riittdvan systemaattisesti ja
ammattimaisesti

* Myynnin johtaminen ei toimi riittavan hyvin

e Yrityksessdmme ei ole vahva myyntikulttuuri

e Markkinointi ei tue myyntia riittavasti

e Meilla on mahdollisesti vaaria henkilditd myynnissé

e Palveluksessamme pitdisi olla enemman huippumyyjia

e Emme osaa hyddyntaéa digitaalisuuden luomia
mahdollisuuksia myyntitydssa

e Emme pysty saamaan riittavasti uusia asiakkaita

e Emme pysty riittdvan usein kehittdmaan uudesta
asiakkaasta jatkuvaa asiakasta

e Emme myy nykyasiakkaille uusia tuotteita/palveluita
riittdvan aktiivisesti

e Emme ole luoneet erilaisia hoitomalleja sen mukaan kuinka
luomme arvoa eri asiakassegmenteille

e Myynnin ja tuotannon/toteutuksen valinen yhteisty® ei toimi
riittavan hyvin

e Joku muu, mika:
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9. Mika voisi olla ratkaisu edellisessa kysymyksessa
maarittelemiesi esteiden poistamiseksi?*

10. Milla kypsyystasolla koet yrityksesi myynnin olevan?*
e Kaaos

e Maaritelty

e Raportoitu

e Hyvin johdettu

e Ennustettava ja oppiva

11. Mikd myynnin johtamisen osa-alue El ole kunnossa?
Valitse 1-3 tarkeinta kehityskohdetta!* Valitse 1-3
tarkeinta

e Yrityksen strategian mukainen myyntikulttuuri kukoistaa
"kaytavilla”

e Myyntiin on valittu parhaat mahdolliset myyjat

e Myynti& johdetaan etulinjasta ja myyntijohto on mukana
aina tarvittaessa

* Myynnin esimies valmentaa myyjia tarvittaessa ja hanella
on siihen riittavasti aikaa

e Myyijia tuetaan keskittymaan varsinaiseen myyntityéhoén
(prospecting, meeting, closing)

e Prospektikanta ja myyntiennuste hyvassa kunnossa ja aina
ajan tasalla

e Selkeat ja ymmarrettavat KPI:t asetettu

e Raportointi ja palaverikaytantd toteutettu johdonmukaisesti
ja se tuottaa arvoa kaikille

e Onnistumisia juhlitaan ja niisté palkitaan aina kun
mahdollista

e Joku muu, mika:
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12. Mika on yrityksesi kannalta tehokkain ja tuottavin
keino hankkia liideja (potentiaalisia ostavia asiakkaita)?*

® Aamiaisseminaarit ja iltapaivaseminaarit

* Yrityksen omat asiakaspaivat

e Messut ja muut tapahtumat

e Asiakkaan suosittelu

e Oman henkildkunnan hankkimat liidit

e Face-to-face -asiakashaastattelukaytantd
(asiakastyytyvaisyyskyselyt tai kartoitukset jonkin teeman
ymparilla)

e Email-uutiskirje

e Sisaltdmarkkinointi

e Omilla nettisivuilla oleva yhteydenottolomake
¢ Puhelinmarkkinointi, puhelinsoittokampanjat
e Perinteinen suorapostitus

¢ |nternet-mainonta

e Joku muu, mika:

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

13. Toteuttaako edustamasi yritys digitaalisessa
muodossa tai mediassa tehtyd myyntia (OnLine-
myyntid)?*

e Ei lainkaan

e Vain vahan

e Jonkin verran

e Hyvin paljon



14. Kumpi vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa
parhaiten?*

e Asiakkaamme |6ytavat meidat netisté ja ottavat meihin
yhteytta (inbound)

e Me I6ydamme asiakkaat ja otamme heihin yhteytta
(outbound)

15. Kumpi vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa
parhaiten?*

e Asiakkaamme |dytavat ostamiseen tarvitsemansa tiedon
pa&osin verkkosivuiltamme/netista

e Myyjamme antaa asiakkaalle hédnen tarvitsemansa tiedon

16. Mika vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa
parhaiten?*

e Asiakkaamme selvida ostamisesta paasaantodisesti itse
e Asiakas voi tarvita aktiivista apua paatéksentekoon

e Myyjan on puskettava kauppaa eteenpain

17. Mika vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa
parhaiten?*
e Asiakas voi ostaa ja maksaa tuotteemme netissé
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¢ Asiakas voi tilata tuotteen netissé (ja maksaa laskulla)
e Tuotteen voi ostaa kaytanndssa vain myyjalta

18. Mika vaihtoehto kuvaa yrityksesi toimintaa
parhaiten?*

e Tuotteemme on digitaalinen eika vaadi fyysista toimitusta,
ei edes valttdamatta koulutusta tms.

e Tuotteemme on digitaalinen, mutta sen kayttéonotto vaatii
asiantuntija-apua

e Tuotteemme vaatii toimituksen

19. Mika on mielestédsi kuumin puheenaihe (hot

topic) ICT-alan myynnissa juuri nyt?* (tassa ei haeta
teknologiaa, vaan myynnin kehittamiseen ja lisdamiseen
liittyvaa asiaa)

20. Anna séhkdpostiosoitteesi, jos haluat
tutkimusraportin sen valmistuttua. Sahképostia ei

linkitetd missaan vaiheessa vastauksiin.

21. Vapaamuotoinen palaute.
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