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1 JOHDANTO

Pro Growthin, Tieto- ja viestintatekniikan ammattilaiset ry:n ja Ohjelm-
istoyrittjien yhteistydssa toteuttama, valtakunnallinen ICT-alan myynnin
esteet -tutkimus on ensimmainen alallaan. Tutkimus kartoittaa ja kokoaa
yhteen ICT-alan toimitusjohtajien ja myyntijohtajien nakemyksia yritys-
tensé ja toimialansa myynnin esteista, kehittamismahdollisuuksista ja alan
kuumista puheenaiheista. Tutkimus on vuosittainen ja se toteutettiin nyt
ensimmaisen kerran. Saanndllisen tutkimustoiminnan avulla paastaan
seuraamaan ICT-alan myynnin kehittymista, kipupisteita ja trendeja
Suomessa.

Tutkimuksen keskeiset termit

ICT-ala = Tieto- ja viestintateknologian toimiala

Myynnin este = Yrityksen siséinen asia (este), joka estaa yrityksen myyn-
tid kasvamasta selvasti suuremmaksi (seuraavalle tasolle).

Kypsyysmalli = Kypsyysmalleissa toiminnan kehittdminen jaotellaan
tasoihin (askelmiin), joita yleensa halutaan kiiveta yléspéin - tahdaten
kypsempaan, jarjestelmalliseen toimintaan. Epakypséssa organisaatiossa
prosessit ovat kertaluonteisia, improvisoituja. Kypsissa organisaatioissa
prosessit ovat dokumentoituja, toistettavia, johdettuja ja optimoituja.
Prosessien on oltava myos koulutettuja, kayttdonotettuja, tuettuja ja mi-
tattuja. Kypsyysmalleja on tehty useista eri asioista, myds myynnista.




1.1 Tutkimuksen tiedot

Aineiston kattavuus

Kyselyyn vastasi 140 henkildad lahes yhtd monesta yrityksesta. Vastauksista 26 kpl toteutettin face-to-face —haastatteluina. Loput vastasivat samoihin
kysymyksiin verkkokyselyn kautta. Vastanneet yritykset edustavat kohtuullista maaréan ICT-alan yrityksista. Tutkimus suunnattin eri kokoisiin ICT-alan yrityksiin
(sivu 5).

Tutkimusten yritysten toimialajakautuma:
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Vastanneiden henkiléiden asema yrityksessa:
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Kohdan "Muu, mik&?” valinneista yli puolet kuului yrityksen ylimpaan johtoon tai sen hallitukseen ja lopuista valtaosa tybskenteli myyntitehtévissa.
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1.2 Yhteenveto

Tutkimuksen mukaan yleisin myynnin sisainen este on se, ettd emme tee riittavasti myyntialoitteita. Tama este koettiin tarkeaksi
kauttaaltaan eri yrityskokoluokissa ja eri myynnin kypsyystasoilla. Syyt sille, miksi juuri tAma asia estaa myynnin nousemisen
paremmalle tasolle littyivat myynnin osaamiseen, resurssipulaan ja siihen, etta myynti& ei osattu organisoida (johtaa)

oikein.

Yleisin myynnin este on erilainen eri yrityskokoluokissa.

Pienimmissa yrityskokoluokissa (1-49 tydntekijad) suurimmaksi myynnin esteeksi koettiin
se, ettd emme tee riittavasti myyntialoitteita.

Yrityskokoluokassa 50-249 tyontekijaa suurimmaksi myynnin esteeksi oli kohonnut

se, ettd myyntimme ei toimi riittavan systemaattisesti ja ammattimaisesti. domestic

, , , } economg
Suurimmassa yrityskokoluokassa (250-499, 450-1000 ja 1000+ tydntekijad)

yleisimméaksi myynnin esteeksi koettiin se, ettad myyntistrategiaa ei oltu
madritelty tai jalkautettu,

Myynnin esteet muuttuvat myds, kun myynnin kypsyystaso yrityksissé kasvaa.

Kolmella alimmalla kypsyystasolla suurin myynnin este on emme tee
riittavasti myyntialoitteita.

Kahdella ylimmalla kypsyystasolla suurinta myynnin estetté on vaikea
méaaritelld, koska vastauksissa on niin paljon hajontaa. Suurimmaksi myynnin
esteeksi koettin joku muu, mika?

Toiseksi suurimmaksi myynnin esteeksi koettiin se, ettd myyntimme ei toimi
riittavan systemaattisesti ja ammattimaisesti.
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kypsyystaso

Merkittavin myynnin este

Yll& oleva kaavio kuvaa sita, kuinka suurin myynnin este muuttuu yrityskoon kasvaessa. Tutkimuksen mukaan myos myynnin kypsyystaso
keskimaarin kasvaa yrityskoon kasvaessa.

Vuoden 2014 kuumiksi puheenaineiksi ICT-alan myynniss& nousi kolme asiaa.

e Ratkaisumyynti, arvon myynti ja haastajamyynti olivat haastateltujen mielesté selkedsti kuumin puheenaine ICT-alan myynnissa.
e Markkinoinnin automatisointi ja B-to-B -myynnin osittainen digitalisoituminen olivat toinen kuuma puheenaine.

e Mahdollisuus skaalautuvaan liketoimintaan erityisesti pilvipalvelujen avulla oli kolmas kuuma puheenaine alalla.

Pro Growth Oy Tieto- ja viestintatekniikan Ohjelmistoyrittajat ry
ammattilaiset ry

Erkki Tuomi Robert Serén Rasmus Roiha






Myynnilla ja innovoinnilla menestykseen

Menestyksellisen yritystoiminnan keskeisimmat kulmakivet
ovat i) myynti ja ii) innovointi. Yritysten tulee myyda
kyetakseen rahoittamaan liiketoimintaansa, palkkaamaan
henkilostda, laajentamaan toimintaansa kansainvalisille
markkinoille ja tekem&an kasvun vaatimia investointeja.
Yritysten tulee puolestaan innovoida pystyakseen
toimittamaan arvoa ja hydtyja asiakkaille
konkreettisten tuotteiden ja palveluiden
muodossa. Kaikessa yksinkertaisuudessaan
yrityksillé tulee olla arvoa tuottava tarjooma,
jota myydaan asiakkaille mahdollisimman
tehokkaasti. Nailla elementeilld yrityksella
kuin yrityksella on mahdollisuus menestya
niin kotimaan markkinoilla Suomessa kuin
laajemmin kansainvalisesti.

uu rjtn
on yksinkertaisesti johdon
Valitettavasti moni yritys unohtaa taman
varsin arkipaivaisen ja yksinkertaisen
yritystoiminnan yhtalon, eikéa kykene
fokusoimaan toimintaansa tehokkaasti
naiden kahden ydintoiminnan ympérille.
On yrityksid, jotka keskittyvat puhtaasti
innovaatiotoimintaan kehittdakseen
maailmanluokan teknologiaratkaisuja, mutta
niilté puuttuu kysynta. Osa yrityksista puolestaan
yrittda ratkoa ongelmia, joita ei laisinkaan ole tai naita
briljantteja ratkaisuja ei vain osata myyda asiakkaille. Lisaksi
on yrityksid, jotka keskittyvat puhtaasti myyntiin unohtaen,
ettd asiakkaat vimekadessé haluavat vastinetta rahoilleen
konkreettisten tuote- ja palveluinnovaatioiden muodossa.
Hyvakaan myyja ei saa myydyksi sellaisia ratkaisuja, jotka
eivat aidosti tuota lisdarvoa asiakkaille.

kyvyttdmyys ja osaamattomuus
saada nama elementit toimimaan
saumattomasti siten, ettd myyntia
johdetaan energisoivasti korkeita
aktiviteettitasoja yllapitaen. ]

Oman kokemukseni mukaan suurin myynnin haaste
on, ettd ndma kaksi maailmaa, ammattimainen myynti ja
arvoa tuottava innovaatiotoiminta eivat kohtaa. Haaste ja
suoranainen ongelma on kuitenkin johtamisessa. Yritysten
tulisi osata johtaa néaitd molempia toimintoja ja integroida
ne yhteen asiakkaan tarpeita ymmartaen. Asiakas
viimekadessa paattaa keneltd han ostaa, mihin hintaan ja
mita.

Asiakasta on vaikea palvella mikali myynti ja
innovaatiotoiminta eivat saumattomasti toimi
yhteen asiakkaalle arvoa tuottaen. Asiakkaat
etsivat parhaita arvoa tuottavia ratkaisuja
globaalissa taloudessa sieltéd misté ne
parhaiten ja tehokkaimmin pystytaan asiakkaille
tarjoamaan mitattavia hyotyja tuottaen. Globaali
kilpailu pitda huolen siita, ettéd asiakkaat
ovat entista valistuneempia ostajia ja lopulta
ostavat ratkaisunsa sieltd miss& myynti ja
innovaatiotoiminta molemmat kohtaavat
asiakkaan parhaalla mahdollisella tavalla.

Tutkimus hyvin osoittaa sen faktan, etta yritykset

eivat saa aikaan riittavasti myyntialoitteita, myynti ei toimi
riittdvan ammattimaisesti, myyntihankkeet eivéat ole riittavan
otollisia tai huippumyyjistd on pulaa. Naméa haasteet
kuvaavat hynin johdon ndkemysta ja edustavat linjaa, jossa
myynti ndhdaan ongelmana.

Suurin haaste on yksinkertaisesti johdon kyvyttomyys
ja osaamattomuus saada ndma elementit toimimaan
saumattomasti siten, ettd myyntia johdetaan energisoivasti
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korkeita aktiviteettitasoja yllapitaen. Johdon ongelma on se, ett&d myynti ei ole organisoitua ja
ammattimaista. Yhtélailla johdon vika on se, etta huippumyyjista on pulaa. Esimerkiksi omassa
yrityksesséni me olemme kouluttaneet itse juniorimyyjistd myynnin huippuammattilaisia.

Yrityksella kuin yritykselld on kyky menestya myynnissad, mikali sitd osataan arvostaa riittavasti
ja johtaa sen edellyttamalla tavalla. Talldin myynnissa on riittava draivi, tarvittavat aktiviteetit,
myynnisté rakennetaan ammattimainen ja strukturoitu yrityksen ydintoiminta ja ammattimainen
tapa lahestya myyntia houkuttelee myds muita huippuammattilaisia hakeutumaa téallaisen
yrityksen toimintaan mukaan. Suurin ongelma ja haaste 16ytyy oman kokemukseni mukaan
aina johdosta ja myynnin arvostamisesta seka ennen kaikkea siitd miten se on osattu integroida
osaksi yrityksen innovaatiotoimintaan. Edelleenkdan hyvakaan myyntitoiminta ei itsessaan riité.
Tarvitaan myds asiakkaille aitoja tuote- ja palveluinnovaatiota, jotka synnyttavat merkittavaa
arvoa ja hyotyja asiakkaille. Tasta kaikesta syntyy myynnin menestys.

Mika Ahokas
CEO
Dream Broker Oy



2 MYYNNIN ESTEET
2.1 Yleisimmat myynnin esteet

Kysymys:
Yleisimmaksi myynnin esteeksi koetaan:
"Mika tai mitka asiat ovat suurimmat sisaiset esteet sille, etta
A ] p 0 r?n
ngSEsE My ClneLes LueEls el Emme tee riittavasti myyntialoitteita (soittoja, tapaamisia).

Vastausvaihtoehdot: Vaikka vastaajille annettiin 17 vaihtoehtoa, joista sai valita tarkeimmat myynnin

esteet, niin silti toiseksi yleisimmaksi myynnin esteeksi nousi:
1. Myyntistrategiaa ei ole maéaritelty (mitd myymme, kenelle .
myymme, miten myymme) Joku muu, mika?
. Myyntistrategiaa ei ole jalkautettu
. Emme tee riittavasti myyntialoitteita (soittoja, tapaamisia)
_ Tarvekartoitukset eivat onnistu Myyntimme ei toimi riittdvan systemaattisesti ja ammattimaisesti.
. Emme pysty l6ytamaan tehokkaasti juuri meille otollisia
myyntihankkeita
. Emme saa paatettya kauppoja riittdvan suurella osuma
tarkkuudella
. Myyntimme ei toimi riittavan systemaattisesti ja
ammattimaisesti
. Myynnin johtaminen ei toimi riittavan hyvin
. Yrityksessamme ei ole vahva myyntikulttuuri
. Markkinointi ei tue myyntia riittavasti
. Meilld on mahdollisesti vaaria henkildita myynnissa
. Palveluksessamme pitaisi olla enemman huippumyyijia
. Emme pysty saamaan riittavasti uusia asiakkaita
. Emme pysty riittavan usein kehittdmaan uudesta
asiakkaasta jatkuvaa asiakasta
. Emme pysty pitamaan nykyasiakkaitamme
. Myyntihenkildstomme ei tunne tuotteitamme ja
ratkaisujamme riittavan hyvin
. Myyntihenkilostdmme ei osaa myyntiprosessiamme eika
normaaleja myynnin lainalaisuuksia riittvan hyvin
. Joku muu, mika?

Kolmanneksi yleisin myynnin este oli:

Kuusi yleisintd myynnin estetté (yhteensa 140 vastausta):

Emme tee riittavasti myyntialoitteita (soittoja, tapaamisia) 49

Joku muu, mika (useita) 39

Myyntimme ei toimi riittvan systemaattisesti ja ammattimaisesti 37

Emme pysty 16ytamaan tehokkaasti juuri meille otollisia myyntihankkeita 30
Palveluksessamme pitéisi olla enemman huippumyyjia 29

Markkinointi ei tue myyntia riittavasti 27

L A e




Emme tee riittdvasti myyntialoitteita
(soittoja, tapaamisia)

Joku muu, mika?

Myyntimme ei toimi riittdvan systemaattisesti
ja ammattimaisesti

Emme pysty [6ytdméaan tehokkaasti juuri
meille otollisia myyntihankkeita

Palveluksessamme pitéisi olla enemman
huippumyyijia

Markkinointi ei tue myyntia riittavasti

Myyntistrategiaa ei ole méaaritelty (mit& myymme,
kenelle myymme, miten myymme)

Meilla on mahdollisesti vaaria
henkil6ita myynnissa

Yrityksessdmme ei ole vahva myyntikulttuuri

Emme saa paatettya kauppoja riittavan
suurella osumatarkkuudella

Emme pysty saamaan riittavasti
uusia asiakkaita

Emme pysty riittdvan usein kehittdaméaan
uudesta asiakkaasta jatkuvaa asiakasta

Myyntistrategiaa ei ole jalkautettu

Myyntihenkildstdmme ei tunne tuotteitamme
ja ratkaisujamme riittdvan hyvin

Myynnin johtaminen ei toimi riittvan hyvin

Tarvekartoitutkset eivat onnistu

Myyntihenkildstdmme ei osaa myyntiprosessiamme
eiké& normaaleja myynnin lainalaisuuksia riittdvan hyvin

Emme pysty pitdmaan nykyasiakkaitamme

12

Avoimet vastaukset, kun valittiin: Joku muu, mika?

Kysyttiin: "Mik& tal mitk& asiat ovat suurimmat siséiset esteet sille,
etta yrityksesi myynti ei nouse uudelle tasolle”?”

Vastaus: Joku muu, mika?

Ryhmittelyn jalkeen k&vi ilmi, ettd suurimmat syyt tdman
vastauksen (Joku muu, mik&?) valitsemiseen olivat:

e Myynnin osaamisongelmat

e Tuotteistuksen ongelmat

e Myyntiresurssien puute

e Jdlleenmyyja- ja kumppaniverkoston ongelmat

Tarkemmat tiedot aiheesta ovat liitteessa 1



2.2. Yleisimmat myynnin esteet yrityksen koon mukaan

Yleisin myynnin este eroaa selkedsti, kun tarkastellaan yrityksia ryhmiteltyina niiden koon mukaan.

Pienimmassa yrityskokoluokassa 1-9 suurimmaksi myynnin esteeksi koettiin se, etta
emme tee riittdvéasti myyntialoitteita. Aloittelevissa yrityksissa myynnin esteet ovat moninaiset.
Joku muu este koettiin toiseksi suurimmaksi myynnin esteeksi tdssa kokoluokassa.

Yrityskokoluokassa 10-49 suurin myynnin este oli edelleen se, ettd emme tee riittdvasti
myyntialoitteita. Toiseksi suurimmaksi esteeksi oli nyt kohonnut se, ettd emme pysty loytdméaan
tehokkaasti juuri meille otollisia myyntihankkeita.

Yrityskokoluokassa 50-249 suurimmaksi myynnin esteeksi oli kohonnut se, etta myyntimme ei toimi
riittdvan systemaattisesti ja ammattimaisesti. Hajontaa oli tdssa kokoluokassa jélleen paljon ja joku
muu este koettiin toiseksi suurimmaksi myynnin esteeksi.

Suurimmassa yrityskokoluokassa (250-499, 450-1000 ja 1000+) yleisimméaksi myynnin

esteeksi koettiin se, ettéd myyntistrategiaa ei oltu maéritelty tai jalkautettu. Toiseksi suurimmaksi
esteeksi koettiin se, ettd emme tee riittdvasti myyntialoitteita.

13
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2.3. Myynnin kypsyysmalli 1

Kypsyysmalleissa toiminnan kehittdaminen jaotellaan tasoinin
(askelmiin), joita yleenséa halutaan kiiveté ylospéin - tahdaten
kypsempaan, jarestelmalliseen toimintaan.

Tutkimuksessa kaytettin kahta eri kypsyysmallia. Naista kypsyysmalli
1 osoittautui toimivammaksi. Tarkeimpi& asioita, joita kannattaa ottaa
huomioon Kypsyysmallia 1 tarkasteltaessa:

Yrityksen toimiala vaikuttaa siihen, mika kypsyystaso
on yritykselle optimaalinen.

Pienet, uuden teknologian alueella toimivat innova-
tiiviset yritykset voivat olla tehokkaita jopa tasolla

1 (Kaaos). Kypsélla toimialalla (esim. toimistotarvikkei-
den myynti) kannattaa tavoitella jopa tasoa 5.

Jos myyntiosastolla on paljon kokematonta henki-
[6kuntaa, kannattaa olla tasolla 3 tai ylemmalla. Jos
taas myyntiosasto on pieni ja myyntihenkilot
kokeneita virtuooseja, he voivat onnistua alhaisimmil-
lakin kypsyystasoilla, kunhan myyntiosastolla ei ole
vaihtuvuutta.

Myytéavan tuotteen maturiteetti ja markkinaosuus
vaikuttavat siihen, mik& on sopiva kypsyystaso yrityk-
selle.

Huomaa:
- toimiala Taso 5:
- yrityksen kehitysvaihe Ennustettava
- myyntihenkil6ston kokemus ja oppiva
- tuotteen kypsyys
- markkinaosuus Ta_so 4: - Ennustettavat
Hyvin johdettu lopputulokset
. " - voidaan mallintaa
Taso 3: - Loydetaan muutos
Raportoitu myyntiprosessin - Ylitt&4 toimialan
. ongelmat aikai- keskimadraiset
- Prosessit doku- sessa vaiheessa tulokset
mentoitu ja - Tavoitellaan - Ulkoinen
Taso 2: kaytossa parhaita kéytan- benchmarkkaus
Maaritelty - Kayttttayty_rr;wen ’ ;2? ajgt fﬁg;/:a kaytossa
i B . muuttuu jatkuvasti
sot: doxomentotu ] - Vain vahan - KPl-mitaristo
Kaaos - Jonkin verran ennustettavuutta kéytossa
- Ad Hoc toimintaa toistuvuutta Ja“mlt}z%rlston
- Prosesseja ei ole - Satunnaista kayttoa
madritelty menestysta
- Tuloksia ei voida - Vain véhan
ennustaa seurantaa 4
R e |4
Pro Growth myyntimalli
Lahteet Watts Humbf¥eyy: Cabability, Maturity Model ja Sales Benchmark Index Kypsyys

Vastaajilta kysyttiin, mille kypsyystasolle he yrityksensa sijoittaisi-

vat ylla olevan mallin mukaisesti.



Vastaagjista lahes puolet (46%) koki, etta 1. Kaaos
heidan yrityksensa kuului tasolle Raportoitu

Kypsyysmallin 1 mukaisesti. Maaritelty 2. Madritelty
(21%) ja Hyvin jondettu (21%) olivat toiseks
suosituimmat tasot.  Aimmalle tasolle, Kaaos,
maéritteli itsensa 9% vastanneista ja ylimmalle
f[asolle", Eqnustettava ja oppiva, méaarittell 4. Hyvin johdettu
itsensa vajaat 3% vastanneista.

3. Raportoitu

5. Ennustettava ja oppiva

Niista yrityksista, jotka kokivat olevansa Kypsyysmalli 1:n aimmalla tasolla "Kaaos”, 2/3 kuului pienimpaan yrityskokoluokkaan (1-9 tydntekijaa). He kokivat
merkittavimmaksi myynnin esteekseen se, ettd emme tee riittavasti myyntialoitteita.

Yritykset, jotka kokivat olevansa tasolla "Maéritelty”, 50% kuului pienimpé&an yrityskokoluokkaan ja edelleen merkittavimmaksi myynnin esteekseen koettiin emme tee
riittdvasti myyntialoitteita.

Tasolla "Raportoitu” oli kaikkien kokoluokkien yrityksia ja merkittavin myynnin este oli emme tee riittdvasti myyntialoitteita.

Tasolla "Hyvin jondettu” olevissa yrityksissé oli eniten kokoluokan 25-49 yrityksia. Myynnin esteiden hajonta oli suuri ja Joku muu, miké koettin merkittdvimmaksi
myynnin esteeksi.

Ylimmalla tasolla, "Ennustettava ja oppiva” oli vain & yritysta, joista 3 suurimmasta kokoluokasta ja 2 pienimmasta kokoluokasta. Merkittavintd myynnin estetta ei
voida méaaritelld, koska vastauksissa oli niin paljon hajontaa.

15
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2.3. Myynnin kypsyysmalli 2

Vastagjilta kysyttin yrityksen myynnin kypsyystasoa myos
mallin 2 mukaisesti. Tama malli puhutteli enemman pienempia
yrityksia.

Vastagjista lahes puolet (42%) koki, etta heidan yrityksensa
kuului tasolle Myyntitimi kypsyysmallin 2 mukaisesti. Omistaja
myy itse (22%) ja Myyntiosasto (17%) olivat seuraavaksi
suosituimmat tasot. Palkataan ensimméainen myyja -tasolle,
méaaritteli itsensa 12% vastanneista ja yimmalle tasolle,
Myynnin valiojoukko, méaéaritteli itsensa vajaat 7% vastanneista.

Taso 1:

Taso 2:
Palkataan
ensimmainen

Taso 3:
Myyntiosasto

- Useita myyjia,
kuin yksinaisia
ratsastajia, toimi-
vat erillisissa
siiloissa, jokainen

Taso 5:
Ennustettava
ja oppiva
Taso 4:
Myyntitiimi

- Tunnistetut
parhaat kaytannot
muutetaan pro-
sessinomaisiksi
ja koko myynnin
valiojoukko
toimii sovitulla
tavalla.

- Strategia, proses-
sit, mittaaminen ja
palkitseminen tu-

- Tunnistetaan
parhaita kéytan-
16j4, joita jae-
taan. Omaksu-
minen vapaa-
ehtoista

g myyja raivaa oman kevat liiketoimin-
Omistaja itse polkunsa met- nan tavoitteita.
- Kui i saan. CTAMA i
- Sateentekija Kuin Indiana Tama johtaa
Jones - vain huippu-
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Niista yrityksista, jotka kokivat olevansa
Kypsyysmalli 2:n alimmilla tasoilla "Omistaja

myy itse” ja "Palkataan ensimmainen myyja”,

76% kuului pienimpé&an yrityskokoluokkaan

(1-9 tyodntekijaa). He kokivat merkittavimmaksi
myynnin esteekseen sen, ettd emme tee rittavasti
myyntialoitteita.

Yritykset, jotka kokivat olevansa tasolla
"Myyntiosasto”, jakautuivat kaikkiin
yrityskokoluokkiin ja merkittavimmaksi myynnin
esteekseen koettiin Myyntimme ei toimi riittévan
systemaattisesti ja ammattimaisesti.

Tasolla "Myyntitimi” oli kaikkien kokoluokkien
yrityksia ja merkittavin myynnin este oli emme tee
riittavasti myyntialoitteita,

Tasolla "Myynnin valiojoukko” olevissa yrityksissé
oli kaiken kokoisia yrityksia. Myynnin esteiden
hajonta oli niin suuriettei mitdan asiaa voida
nostaa merkittavimmaksi myynnin esteeksi.

1. Omistaja myy itse

2. Palkataan ensimmainen
myyja

3. Myyntiosasto
4. Myyntitiimi

5. Myynnin valiojoukko

60
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3 MIKSI MYYNTIALOITTEIDEN PUUTE ESTAA MYYNNIN
NOUSEMISEN UUDELLE TASOLLE?

Emme tee riittdvasti myyntialoitteita (soittoja, puheluita) koettiin kaiken kaikkiaan suurimmaksi myynnin esteeksi. Kun kysyttiin miksi nain on, suurimmiksi
syiksi osoittautuivat:

e (Osaamisen puute
e Huono johtaminen
e Resurssipula

Kun tarkastellaan yrityskoon vaikutusta siinen, miksi myyntialoitteiden puute estda myynnin nousemisen uudelle tasolle, voidaan todeta, etta

¢ Resurssipulaa esiintyy eniten kaikkein pienimmissa yrityksissé ja sita ei ilmene juuri lainkaan, kun kokoluokka kasvaa 50:een tai sitd isompaan.

e (Osaamisen puutetta esiintyy eniten kokoluokassa 50-249 tyontekijaa.
e Huonoa johtamista esiintyy eniten kokoluokassa yli 250 tydntekijaa.

Osaamisen puute 56% 33% 11%
Huono johtaminen 50% 30% 20%
Resurssipula 89% 0% 11%

Kun tarkastellaan myynnin kypsyystason (Kypsyysmalli 1) vaikutusta siihen, miksi myyntialoitteiden puute estdad myynnin nousemisen uudelle tasolle,
voidaan todeta, etté

e Osaamisen puutetta esiintyy eniten tasolla 3: Raportoitu.
e Huonoa johtamista esiintyy eniten tasolla 3: Raportoitu, mutta myds merkittavasti tasolla 1: Kaaos.
e Resurssipulaa esiintyy eniten tasolla 2: Maaritelty.



Osaamisen puute

Huono johtaminen

Resurssipula

30%

33%

20%

44%

56%

40%

33%

11%

10%

22%

Kun tarkastellaan myynnin kypsyystason (Kypsyysmalli 2) vaikutusta siihen, miksi myyntialoitteiden puute estaa myynnin
nousemisen uudelle tasolle, voidaan todeta, etté

e (Osaamisen puutetta esiintyy eniten tasolla 4: Myyntitiimi.
e Huonoa johtamista esiintyy eniten tasolla 4: Myyntitiimi.

e Resurssipulaa esiintyy tasaisesti yhté paljon tasolla 1: Omistaja myy itse, 2: Palkataan ensimmainen myyja ja 4:
Myyntitiimi.

Osaamisen puute 22% 11% 22% 44%
Huono johtaminen 20% 10% 20% 50%
Resurssipula 33% 33% - 33%

Vastaukset on esitetty tarkemmin litteessé 2.

19



20

Emme tee riittdvasti myyntialoitteita (soittoja, puheluita) koettiin kaiken kaikkiaan suurimmaksi myynnin esteeksi.

Kun kysyttiin mika voisi olla ratkaisu asian kehittamiseksi, suurimmiksi syiksi osoittautuivat:

1. Johtamisen kehittdminen ja valmennus,
2. Kampanijointi tai oman buukkauksen kehittdminen ja
3. Markkinoinnin kehittdminen.

Johtamisen kehittdminen ja valmennus oli ndista kaikista selvasti yleisin ratkaisu. Vastaajat mainitsivat mm. seuraavia ratkaisumalleja asian
kehittamiseksi:

e "Tiukka myyntiprosessin johtaminen ja integroitu tietojérjestelma.”

e "Myyntikomissioon on lisatty "keppid" (jos kdyntimadrét eivét toteuau).”

e "One-to-one -palavereissa viikottain varmistetaan, etta suspektointiin varataan riittavasti aikaa.”
e “Implementointikyvyn parantaminen. Kun on péétetty muuttaa malli, toimitaan se mukaisesti.”

e "Tiukka koulutuskonsepti v. 2014. Osaamisen johtaminen.”

Kun tarkastellaan yrityskoon vaikutusta siihen, mika voisi olla ratkaisu asian (emme tee riittavasti myyntialoitteita) kehittamiseksi, voidaan todeta, etta
e Johtamisen kehittdmista ja valmennusta pidetaan hyvana ratkaisuna kaikissa yrityskokoluokissa.
e Kampanjointi tai oman buukkauksen kehittdminen koettiin hyvaksi ratkaisumalliksi kokoluokissa 1-49 tydntekijaa ja 50-249 tyontekijaa.
Yksik&an yli 250 tydntekijan yritys ei pitanyt tata hyvané ratkaisuna asian kehittdmiseksi.

e Markkinoinnin kehittdmisté pidettiin hyvédna ratkaisuvaihtoehtona vain pienimmassé yrityskokoluokassa (1-49 tyontekijaa).



Johtamisen kehittdminen ja valmennus 31% 38% 31%

Kampanjointi tai oman buukkauksen

kehittaminen 50% 50% B

Markkinoinnin kehittaminen 100% - -

Yhteenvetokuva:
Miksi “myyntialoitteiden puute” on suurin myynnin este?

Mika voisi olla ratkaisu asialle?

250+ Miksi: heikko
hida johtaminen
Ratkaisu: johtamisen
kehittdminen ja
valmennus
Miksi: Osaamisen
50-290 puute
hioa Ratkaisu: kampanjointi
tai oman buukkauksen
kehittdminen
1-49 Miksi: resurssipula
o Ratkaisu: markki-
hida noinnin kehittaminen .
Myynnin
kypsyystaso
\
|4

Syy ja ratkaisu
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Kun tarkastellaan myynnin kypsyystason (Kypsyysmalli 1) vaikutusta siihen, mik& voisi olla ratkaisu asian (emme tee riittavasti myyntialoitteita)
kehittdmiseksi, voidaan todeta, etta

e Kaikki tasolla 2 olevat yritykset, jotka vastasivat kysymykseen, olivat sitd mieltd, etta ratkaisu on Johtamisen kehittaminen ja valmennus.
e Yksikaan yritys, joka jo oli saavuttanut tason 5 ei kokenut myynnin esteeksi sitg, ettd emme tee riittavasti myyntialoitteita.

e Johtamisen kehittamista ja valmennusta pidettiin hyvéana ratkaisuna kaikilla muilla kypsyystasoilla (paitsi taso 5).

e Kampanjointi tai oman buukkauksen kehittdminen koettiin hyvéksi ratkaisumalliksi vain kypsyystasoilla 3: Raportoitu ja 4: Hyvin johdettu.
e Markkinoinnin kehittamista pidettiin hyvané ratkaisuvaihtoehtona tasolla 1: Kaaos, tasolla 3: Raportoitu ja tasolla 4: Hyvin johdettu.

32&2?&6; kehittaminen ja 8% 31% 46% 15%
Kampanjointi tai oman o o
buukkauksen kehittdminen 75% 25%
Markkinoinnin kehittaminen 20% - 60% 20%




Kun tarkastellaan myynnin kypsyystason (Kypsyysmalli 2) vaikutusta siihen, mik& voisi olla ratkaisu asian (emme tee riittavasti
myyntialoitteita) kehittamiseksi, voidaan todeta, etta

e Johtamisen kehittdmistd ja valmennusta pidettiin hyvana ratkaisuna kypsyystasoilla 2: Maaritelty, 3: Raportoitu ja 4: Hyvin johdettu.
° Jlg%rg&?&jointi tai oman buukkauksen kehittaminen koettiin hyvéaksi ratkaisumalliksi vain kypsyystasoilla 1: Kaaos ja 4: Hyvin

e Markkinoinnin kehittamista pidettiin tasaisesti hyvana ratkaisuvaihtoehtona kaikilla kypsyystasailla.

Johtamisen kehittdminen ja
valmennus

Kampanjointi tai oman
buukkauksen kehittdminen

Markkinoinnin kehittaminen

25%

20%

15%

20%

31%

20%

54%

75%

20%

20%

Vastaukset on esitetty tarkemmin liitteessé 3.
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Kysymys: "Mik& on mielestasi talla hetkella kuumin puheenaihe,
joka liittyy ICT-alan myyntitydhén?”

Kysymykseen ei annettu vastausvaihtoehtoja eika vastaajia
johdateltu mihinkdan suuntaan.

Vastaukset oli kohtuullisen helppo ryhmitelld ja ndista
ryhmista erottui selkeasti kolme suurinta ryhméaa
suosituimmuusjarjestyksessa:

1) Ratkaisumyynti, arvon myynti ja haastajamyynti ovat
haastateltujen mielesta selkeasti kuumin puheenaihe
ICT-alan myynnissa.

2) Markkinoinnin automatisointi ja B-to-B -myynnin
osittainen digitalisoituminen olivat toinen kuuma
puheenaihe.

3) Mahdollisuus skaalautuvaan liiketoimintaan erityisesti
pilvipalvelujen avulla on kolmas kuuma puheenaihe
alalla.

Vastaukset on esitetty tarkemmin liitteessa 4.

Myynnin arvostuksen puute ja myyntikulttuurin puute niin
yrityksissa kuin yhteiskunnassammekin oli usein esilla
haastatteluissa ja vastauksissa.

Tulevien vuosien tutkimuksille ja jatkokehitykselle saimme hyvia
ehdotuksia, jotka tullaan varmasti ottamaan huomioon.

Vastaukset on esitetty tarkemmin liitteessé 5.



Liite 1:

Kysymys: "Mik& tai mitk& asiat ovat suurimmat siséiset esteet sille, etta
yrityksesi myynti ei nouse uudelle tasolle?”

Vastaus: Joku muu, mika?

RYHMITTELY

MYYNNIN OSAAMISONGELMAT (9):

Ratkaisumyyntikyvyn puute koskien organisaatiota
kokonaisuutena

Ratkaisumyyntiosaaminen ei ole riittavalla tasolla

myynti ei huomioi tarpeeksi lisémyyntimahdollisuuksia
Myyntihenkildstémme ei ole riittavan "nalkainen"

Kyky myydé arvoa, ei ratkaisua

Myynti ei tunne riittavan hyvin asiakkaita (asiakashyddyn
rakentaminen)

Emme péaase riittdvan lahelle asiakkaiden toiminnan
kehittamishankkeita

Liian usein asiakas ostaa meilta vain yhta palvelua useasta
mahdollisesta

Myyntitydssé mukana olevien riittdvan kova substanssiosaaminen
asiakasorganisaatiosta

MYYNTIRESURSSIEN PUUTE (5):

Myynnille kasataan suuri osa back-office tehtavista kuten
tilausten ja paivitysten tekeminen, liidien (web) hoito alusta
saakka, kaikki kylméat soitot, kaikki asiakasasiat mikro-asiakkaista
suurasiakkaisiin, uusasiakashankinnasta (ihan nollasta aloitus)
suurasiakkaiden hoitoon, ei selkedé jakelukanava-strategiaa,
tartkka tydajanseuranta,vahan joustoa etatydhon, kitsas palkkaus.
Tekijoita ei ole

Emme ehdi viemaan myyntiprosessitamme lapi tarpeeksi tavaraa

Emme voi myyda enempaa kuin meilld on henkildtydkapasiteettia.

Ei riittavasti myyntiresursseja

TUOTTEISTUKSEN ONGELMAT (7):

Tuotteistuksen puutteet, kapea portfolio

- Tuotehallinta ei tue myyntia
- Tuote / palvekonseptin kilpailukyky, toiminnallisuudet

- Tarjooman tietynlainen abstraktius/asiakkaat ei tunne offshoringia

- Tuoteportfolio ei mahdollista riittdvan suuren asiakasryhman
tavoittamista

- Ensimmaisen version kehitys kesken

- positiointi

JALLEENMYYJA JA KUMPPANIVERKOSTON ONGELMAT (5):

- On vaikea saada jalleenmyyjida myymaan aktiivisemmin

- Itse emme voi myyda, ja myyntikanavamme ei veda

- Kumppaniekosysteemimme liketoimintamallin tulisi kehittya
nopeammin

- Partnereiden omat strategiat

- partnereiden ramp-up on hidasta

TUOTANNON ONGELMAT (3):

- Riippuvuus erikoisosaamisesta toimitusorganisaatiossa
- Tuotantokapasiteetin pienuus
- Yhteispeli asiantuntijoiden kanssa ontuu.

ULKOISET ESTEET (huom: EIVAT KUULU TUTKIMUKSEN SCOPEEN, 3):

- Yritykset haluavat sdastaa ja tukeutuvat nykyiseen
laajakaistayhteyteen. Ei paivitystarvetta.

- Markkinan supistuminen. Uudistaminen vie aikaa.

- julkinen sektori ei juurikaan myy mutta

SEKALAISET (7):

- Suur yritysten taidot ostaa PK yritykselta

- Pienen yrityksen imago- ja uskottavuusongelma isojen tilaajien

keskuudessa

- Padmarkkinat cloudin myéta muualla

- paadoman puute

- Séahkaisten ratkaisujen referenssien puute hidastaa
monikanavaisten kokonaisratkaisujen myyntia

- Positioinnin etsiminen: mitka tuotteet ja mitk& asiakkaat vetavat

- ei tule mieleen :D
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Liite 2:

Kysymys: "Miksi juuri tdma asia/nama asiat estdd/estavat myynnin
nousemisen uudelle tasolle?”

Emme tee riittavasti myyntialoitteita (soittoja, puheluita) koettiin
kaiken kaikkiaan suurimmaksi myynnin esteeksi. Kun kysyttiin miksi ndin
on, suurimmiksi syiksi osoittautuivat: 1) Osaamisen puute, 2) Heikko
organisointi (johtaminen) ja 3) Resurssipula.

Naista asioista kommentoitiin mm. seuraavasti:
Osaamisen puute
Pieni yrityskokoluokka:

e Hyvia "valmiita” myyjia ei oikein ole, joten moni pyoréa pitda keksia
itse.
Ei ole vahvaa myyntikokemusta, vaan aloitamme aika alusta.
Yrityksemme on asiantuntijataustainen. Myyntity6ta ei ole tarvinnut
tehdd, koska on muutenkin ollut tarpeeksi toimeksiantoja.

Muut

Aloitteellisuus ja proaktiivinen myynti suurin ongelma.
Koska ne eivat ole viela riittavalla suoritustasolla
Meilla on kokeneita myyijid, mutta aktiviteettitaso alhainen.
Onnistumisia tulee liian vahan.

e Tuoteportfolion kapealaisuus ja tuotemarkkinoinnin puutteet
hidastavat sopivien myyntitarinoiden luomista ja siten rajoittavat
asiakkaiden tavoittelua.

Heikko organisointi

e Bisnes on mennyt hyvin muutenkin. Nyt n. 3 tapaamista viilkossa per
myyja. Tahtotila on tuplata kéyntimaéara.

e  Eitarpeeksi funnelissa tekemisté toisaalta ja toisella osa-alueella
funnel taynna, muttei tekijoita.

e Hankkeet ovat niin moniulotteisia, ettd myynnin aika menee
asiakaspalveluun

e Kun saa vdhemman asiakasaikaa, saa véhemman kauppaa -
Askettain siirrytty account management -tyyppiseen toimintaan, joka
ei ole viela systematisoitunut.

e Meilld on murros managementin ja leadershipin valilla. Aiemmin
teimme ohjatun soittoringin (management), jossa oli kilpailu. Nyt
johto vannoo leadershipin nimeen, jossa omatoimisuus korostuu.
Aloitteiden maara on vahentynyt.

e Tavoitteet asetettu, mutta seuranta ollut puutteellista. Tietojarjestelma
ei ole tukenut asiaa.

Resurssipula

Pula myyntiresursseista korostuu, kun yrityksen henkiléméaara on pieni.
Tama nakyy mm. ao. kommenteista:

e Meilld on vain 1 paatoiminen myyntihenkil ja panostusta ei tule
riittavasti.

e Rekrytointi on sitd suurempi riski ja investointi, mitéd vahemman
henkildkuntaa ennestaan.

e Seka myynti etté kehittémisprojektit ovat toimarin tehtévia ja
molempiin ei ole aikaa riittavasti

e Yksinyrittdjalla on myynnin systemaattisuus aalloittaista: kun kalenteri
on taynna toimeksiantoja, ei myynnille jaa aikaa ja kun ei ole, niin
myynnin lead-ajat vahentavat laskutusta

e Tasapainottelu tuotannon ja myynnin valilld, pienella
henkildstdmaaralla on hankalaa.

e Kun myy tuotannon tukkoon, ei enaa ehdi myyda.

e Meilld pullonkaulana on myyntiresurssien maéara, jota pyritdan
kasvattamaan. Pitisi saada yksinkertaisesti enemman aikaa ja
panoksia myyntiin, jotta saisimme enemman myyntituloksia.

e Myyjien maaré suhteessa muuhun henkilbkuntaan (asiantuntijat,
tuotekenhittgjat) on lian pieni. Miksi ei ole enemman myyjia? Yksi syy
on kulttuurissa eli yritys on lahtenyt enemman substanssipohjalta ja
kasvanut ohjelmistoyritykseksi. Toinen syy on uskalluksessa, “ei ole
ollut varaa myyda”. Kolmas syy on, etté hyvien myyjien saaminen on
ollut vaikeaa.

e lIman maaraa ei ole laatua (myyntialoitteet).



Liite 3:
Kysymys: ” Mika voisi olla ratkaisu asian kehittamiseksi?”

Emme tee riittdvasti myyntialoitteita (soittoja, puheluita) koettiin
kaiken kaikkiaan suurimmaksi myynnin esteeksi. Kun kysyttiin mika voisi
olla ratkaisu, yleisimmiksi vastauksiksi osoittautuivat: 1) Johtamisen
kehittdminen ja valmennus, 2) Kampanjointi tai oman buukkauksen
kehittdminen ja 3) Markkinoinnin kehittdminen.

Johtamisen kehittdminen ja valmennus
Tiukka ryhtiliike

e  Tiukka myyntiprosessin johtaminen ja integroitu tietojarjestelma

e Myyntikomissioon on lisatty ""keppid”” (jos k&yntimaarat eivéat
toteudu).

¢ One-to-one -palavereissa viikottain varmistetaan, etta suspektointiin
varataan riittavasti aikaa.

e Implementointikyvyn parantaminen. Kun on p&atetty muuttaa malli,
toimitaan se mukaisesti.

e Esimerkilla johtaminen, henkilokysymys. Muutama erinomainen myyja
saisi uudenlaista draivia ja esimerkkia koko tiimille

e Talla hetkella varmasti jonkinlaista mentorointia kaipaisi seka
asiakasrajapinnassa tyoskentelevat henkilot ettéd myds varsinaiset
myyjat.

e Tiukka koulutuskonsepti v. 2014. Osaamisen johtaminen.

e Nykytilan hyvaksyttdminen,kehityskohteet,toimenpiteet, mittarit,
seuranta,vaatimukset ja tukeminen

e Myynnin johtamisen ja myynnin kehittdminen valmennuksella.

e Vaihtuvuutta myyntiin. Myyntiin henkil6ita eri profiileilla.

Asiantuntijuutta tarvitaan enemman. Asiakasta pitaa ymmartaa

syvemmin, jotta voi rakentaa asiakkaalle sopia ratkaisuja. Meidan

pitdd pystya tuottamaan ENEMMAN lisdarvoa.

Mm. asiakkuusstrategiat, myynnin kaytannoét.

Aktiivisuustason nosto

Markkinoinnin aloittaminen

Koulutus tekniseen osaamiseen joka on hidasta”

Volyymin kasvattaminen myyntialoitteissa

Lisaa fokusta myyntiin

Myynnin prosessien kehittdéminen.

Kampanjointi tai oman buukkauksen kehittaminen

e Perustettin oma telesales-myynti, joka on piristanyt k&yntien
buukkausta.

e Palkattu buukkari + myyntityd paloiteltu pienempiin osiin. Tehdaan
myds ""asiakkaan Kampanjaohjelma, jossa kohdeasiakkaat on listattu
ja niistéd myynti valitsee asiakkaansa, joita ei kontaktoida ulkoisen
soittokoneen toimesta. Tavoitteena tietoisuuden lisddminen ja
tapaamisten varaaminen.

e Henkil6itd sopimaan asiakastapaamisia olisi ensimmainen, helppo ja
nopea korjaus.

[Aammittamist&d””, jotta yrityksen nimi pysyy mielessa.

Siirrytty vuosi-, kvartteri-, kuukausi- ja viikkkokellomallin.

Markkinoinnin kehittdminen

e Markkinoinnin kehittaminen tuottamaan enemmaén ja laadukkaampia
lideja
Parempi markkinointi yhdistettynd myyntiprosessiin.
Kaikenlaista on kokeiltu kuten myynnin osittaista ulkoistamista
ja kehitysprojektivastuun siirtémisté. Talla hetkella kokeilemme
laajempaa markkinointia ja verkkokauppaa.

e Nordicissa aloitetaan markkinointiyhteistyd, joka tuo volyymietuja

My6s uusien myyjien palkkaaminen, verkostoitumisen lisdéminen ja
kontaktoinnin tukeminen tuotemarkkinoinnilla olivat esillé vastauksissa.
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Liite 4:

Kysymys: ” Mik& on mielestési talla hetkella kuumin puheenaihe, joka liittyy
ICT-alan myyntitydhon?”

Ratkaisumyynti, arvon myynti ja haastajamyynti ovat haastateltujen
mielesta selkeasti kuumin puheenaihe ICT-alan myynnissa.

Markkinoinnin automatisointi, B-to-B -myynnin osittainen digitalisoituminen
ja verkon hyddyntaminen myyntitydssa olivat toinen kuuma puheenaihe.

Mahdollisuus skaalautuvaan liiketoimintaan erityisesti pilvipalvelujen avulla
on kolmas kuuma puheenaihe alalla.

Kommentteja aihepiireittain.

Ratkaisumyynti, arvon myynti ja haastajamyynti

Edelleen asiakkaat ostavat ratkaisuja ei IT:ta. Myyntity6 siitymassa
enemman liketoimitapaattéjien puolelle. Asiakkaan kilpailukyvyt
argumenteiksi - ei tuotenippelit.

Asiakasliiketoiminnan ja ydinprosessien aito ymmartaminen
myynnissé. Tarjottavien ratkaisujen soveltaminen asiakkaan
liketoimintaan jaa usein puolitiehen.

Asiakaslahtoisyys (ei tuote edelld), arvon myyminen, ratkaisulahtoisyys
Asiantuntijamyynti

Business casen rakentaminen asiakkaalle.

Entista tarkedmpad ymmartaa asiakasyrityksen liikketoimintaa

ja sitd miten IT aidosti on tarkea osa yrityksen menestysta tai
menestymattdmyytta. Tarkeata toki ymmartad myos IT ammattilaisten
haasteita yrityksen auttamisessa menestykseen.

Kestoaihe; asiakkaan toiminnan ymmartdéminen ja oman tarjooman
hyodyntéminen asiakkaan ongelmien ratkaisemiseen. Meilld iso asia
on asiakkuuden hoitamisen vs ratkaisumyynnin roolien selkiyttéminen
(farming vs hunting)

Kestosuosikki: asiakkaan tiedostettujen ja tiedostamattomien
tarpeiden tayttdminen monistettavalla palvelulla/tuotteella ja maksun
saaminen siitd - seurauksena asiakkaiden toiminnan kehittyminen/
tehostuminen/kasvaminen ja oman firman strategian mukainen
kasvu.

KONSULTOIVA RATKAISUMYYNTI:

e Sopeutuminen muuttuvaan markkinaan.

e Myyjan pitda olla hyvin osaava = ratkaisumyyja.

e Pdlynimurikauppiasta ei enda voi opettaa hyvéaksi ICT-myyjaksi.
[ ]

Myyjan pitda pystya kartoittamaan asiakkaan ymparisto ja tarve

hyvin ettd asiakas saa oikean ratkaisun.

Kun asiakas kutsuu meidat tapaamiseen, myyntiprosessi on jo

pitkalla. Suodatus tehdéan jo ennen myyjan tapaamista.

e Myyjalla taytyy olla jotain annettavaa. Jos asiakas ei saa mitaan,
seuraavaa tapaamista ei tule.

e Tulevaisuudessa avoimuus tulee lisdédntymaan hankinnoissa.

Kuunteleminen ja sita kautta asiakkaalle sopivan ratkaisun etsiminen

versus oma valmin tarjonta

Mik& on myynnin arvolupaus, mita konkreettista hy6tya, toiminnan

paranemista asiakas lopulta saa vs. toimitettu jarjestelma.

Miller-Heiman Strategic & Conceptual Selling in complex sales

Milla pystymme tuomaan asiakkaalle lisdarvoa ja erottautumaan

kilpailijoista ettei tarvitsisi aina kilpailla euroilla.

Myyijan pitaa olla asiakkaasta kiinnostunut. Tarkeita asioita ovat:

asiakkaan mukaan ottaminen ja asiakkaan auttaminen. Tuote-esittelyt

asiakas voi katsoa netistakin. Myyjan tehtéava on auttaa asiakasta:

"Miten voit menestya bisneksessasi”

Myyjan osaaminen ja kyky ymmartaa asiakastarpeita seka kyky

tuoda tdma feedback yrityksen liketoiminnan kehitykseen seka

tuotekehitykseen.

Palvelujen myynti siten, ettei myyda vaan luodaan tarve.

Paivan polttava aihe: Challenger Sales -teema.

Challenger sales. Asiakkaat pienentaneet [T-organisaatioitaan.

Tietotekniikka usein on liketoimintaa. Toimittajille tullut isompi vastuu

asiakkaan haastamisessa. Painopiste asiakkaan liketoimintahaasteen

ratkaisemisessa.

Ratkaisumyynnin kehittdmiseen liittyen tarvekartoitus ja konsultointi

osana myyntityota

Ratkaisumyynti ja Tuotteistaminen

Siirtyminen osaamisen myymisesta ratkaisumyyntiin

Tarkenta olisi edelleen saada ostaja ymmartdmaan, mité ollaan

ostamassa.

Vaativan b2b ratkaisumyynnin osaaminen

Value proposal myyminen erityisesto business PAATTAJILLE



Markkinoinnin automatisointi

e Miten kaytetddn olemassa olevaa [T-infraa, jotta voidaan myyda
globaalisti (market automation, digi-transformaatio)

e InBound Sales

e Kuumin puheenaihe markkinointi netissa (content marketing,
liidien nappaaminen nettikdynneista ja mainosten ja jatkotoimien
seuraaminen alustavasti kinnostuneen perassa.)

e Markkinointiviestinndn muuttuminen

e Mik& on puhelimella alkavan kontaktoinnin tulevaisuus?

e Miten kehittyy se asia, ettd asiakas tulee yha valmimpana
myyntiprosessiin.

e Asiakkaalla voi olla enemrmman tietoa myytavasta ratkaisusta kuin
myyjalla.

e Luku- ja kirjoitustaidon merkitys kasvaa.

Miten markkinointi tukee myyntid paremmin asiakkaan muuttuneessa

ostoprosessissa.

Myynnin ja markkinoinnin automaatioratkaisut

Siséltdmarkkinointi

Sosiaalinen media, verkostomyynti, "cold calling is dead”

Tehokas myynti verkossa;

Uudet verkkokanavat ja sisaltdmarkkinointi siella.

Webin kautta tapahtuva myynti

Yhteiséllisyys ja sen hyddyntédminen.

Mahdollisuus skaalautuvaan liiketoimintaan

e Yllattavan nopea pilveytyminen, uusia kilpailijoita tullut Suomen
ulkopuolelta.

e Pilvipalvelut ja avoimet rajapinnat, palveluliketoiminta”

Kuinka pilvi-hype muutetaan bisnekseksi. Tulee tapahtumaan 18-24

kk:n aikana. Pilvi pitd& pystya keskusteluissa muuttamaan arvoksi.

Pilvipalveluiden myynti

Pilvipalvelujen hyddyntaminen

Pilvipalvelut ja isojen Ekosyteemien merkitys tietotekniikalle.

Pilvipalvelut ja tietoturva

Pilvipalvelut PK-yrityksissa.

SaaS myynti

SaaS-myynti ja -kumppanimallit

Skaalautuvuus

Muita hyvia palautteita:

"En tiedd miké& on kuumin, mutta véhiten puhuttu ja isoin ongelma ohjelmistokehityksen
myyntitydssa on asiakkaiden kyvyttomyys ostaa ja ymmartad ostamaansa.

Onko asiakkaiden arvostelu tabu ja siksi tdstd ei haluta puhua julkisesti? Maan
ohjelmistoprojektien onnistumisen tason nostaisi aivan toiseen luokkaan se, ettd ostaja
tietdisi mité tekee. Niin pitk&4n kuin valitaan tekijan CV:n ranskalaisten viivojen ja
tuntihinnan perusteella ei pidé ihmetelld, ettd projektit menevét reisille.”

"Isoin palvelus, jonka Ohjelmistoyrittdjat voisi alalla tehdd, on nostaa huippukooderit
jalustalle ja lydda asiakaskenttdd isolla nuijalla pa&han siitd miten nuijaa on ostaa halvinta
tuntihintaa.”

"Myyntikanavien tulevaisuus: miten consumerization of IT muuttaa kanavarakennetta,
kun enterprise -markkina siirtyy perinteisestd reseller -mallista (itseoperoitu IT)
palvelupohjaisiin malleihin. Tdm& synnyttdnee muutoksia kanava- ja jakelumalleissa,
minkd tuloksena myds myynnin fokuksen tulee muuttua.”
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Liite 5:

Myynnin arvostuksen puute ja myyntikulttuurin puute niin yrityksissa kuin
yhteiskunnassammekin oli usein esilla haastatteluissa ja vastauksissa.

e "Myynnin koulutus Suomessa on tosi heikoissa kantimissa.

Myynnin professuureja 1, markkinoinnin vastaavia taitaa olla 30.
Miksi ei ICT-oppilaitosten koulutusohjelmissa ole mukana myynnin
koulutusta?”

e "Usein puhutaan siita, ettd kasvetaan. Miksi ei puhuta siita, etta
MYYDAAN. Rohkeus iimaista dneen myyntitydn valttamattdmyys
ja merkityksellisyys on turhan vahaista. Myynnin onnistuminen on
valttamatonta yrityksen kasvulle. Tallainen kommunikointi lisda myos
myynnin arvostusta.

e Toivon, ettd 10 vuoden paastéa kukaan B-to-B -myyjé ei sano, etta

Suy

olen vain myyja””.

nn

Tulevien vuosien tutkimuksille ja jatkokehitykselle saimme myds jonkin
verran hyvia ehdotuksia:

e Jarjestakaa tutkimuksen tulosten pohjalta seminaari, jossa myynnin
asiantuntijat kayvat 1api [dydettyja kipukohtia.

e Ensikerralla tutkimuksessa voisi olla monivalintakysymys (esim. 10
vaihtoehtoa):
e Mihin aiotte panostaa seuraavan 12 kk:n aikana?”

e \oisitte laajentaa kyselya:
e Kuinka digitaalisuus vaikuttaa myyntitydhon
e Miten myyntia koulutetaan ja kehitetédan
e Ketka toimivat kv-liketoiminnassa

Omat ehdotukset ja rajaukset seuraavalle kerralle.
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