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Tulevaisuuden mahdollisuuksia —
alustatalous ja osaava myynti

Pia Hautamiki 22.9.2020

B2B-myynti muuttuu entisti strategisemmaksi siind vaiheessa, kun liiketoiminta siirtyy
alustoille. Ja se on ihanaa se! Tand pdivand ei nimittdin kannata toimia litketoiminnassa ilman
alustoja. Vahintddnkin tdma nékyy sosiaalisen median alustojen hyodyntdmisend esimerkiksi
myynnissa.

Vihdoin ja viimein myynti on noussut yrityksissd mukaan strategiakeskusteluihin eli tasolle,
jolla sen kuuluukin olla. Liian pitkdin myynnin on ajateltu olevan sellaista, jota vain suupaltit
tekevit. On tutkittu, ettd suuri osa amerikkalaisyliopistoista valmistuvista henkil6isté tekee
myyntid tyokseen. On siis erittdin harvinaista, jos sinun ty6hdsi ei kuuluisi myynti — tavalla
tai toisella. Itse asiassa voisi kysyd, 10ytyyko vield sellaisia tehtivid, joissa myyntié ei
tarvittaisi?

Alustat mullistavat

Osa suomalaisista pk-yrityksistd ei ole vield havahtunut asiakkaiden ostokdyttdytymisen
muuttumiseen. Voi siis olla, ettd alustat eivit ole liipanneet vield mitenkédén yrityksen
toimintaa. On kuitenkin selvad, ettd yhid useammin myynti tulee tarvitsemaan avukseen koko
organisaatiota sekd my0s teknologiainvestointeja. Tdma johtuu siitd, ettd asiakkaat tarvitsevat
arvon kokemuksia nopeasti. My6s myynti on ekosysteemistynyt, ja sithen osallistuu suuri
méérd ihmisid, jolloin arvon syntymiseen ei tarvita aina myyjd. On valitettavaa, ettd edelleen




asiakkaiden ostokdyttdytymisen muutoksesta puhutaan uutena asiana, vaikka oikeasti se jo
niin “last season”.

Téssd hetkessé teema, josta tulisi myynnissi puhua on alustatalous ja sen luomat
mahdollisuudet. Jo nyt menestyvit suomalaiset yritykset ovat joko itse rakentaneet
alustojaan, tai siirtyneet tekemién liiketoimintaa alustojen kautta. Asiakkaiden
ostokdyttdytymisen sijaan, puhe myynnissa tulisi olla alustapohjaisesta liiketoiminnasta ja
myynnin tekemisesté alustoilla osana kansainvilistd kasvua.

Alustapohjaiset liiketoimintamallit tulevat mullistamaan niin kansainvilistymisen, kuin my0s
myyntitavat. Jos ennen myyjéin tehtiviné konsultatiivisessa myynnissé oli kotiuttaa
miljoonakauppoja, on toimintaympéristod tdnd paivand tyystin erilainen.

Siirtyminen alustatalouteen tarkoittaa litketoimintamallien totaalista muutosta ja
miljoonakauppojen sijaan saatetaan puhua muutaman satasen kuukausisopimusten myynnista
asiakkaille. Miten siis suomalaiset pk-yritykset sopeutuvat tihén uuteen ympéristoon ja miten
suomalainen vahva konepajateollisuus kddntdad avoimien alustaekosysteemien vahvuudet
omaksi voitokseen?

Transformaatio vaatii vahvaa johtamista

Liiketoiminnassa on meneilldén koronan vauhdittamana kidénne menestyjiin ja héavidjiin. Ei
ole kyse siitd, millaisia yrityksid ja toimialoja Suomen hallitus tukee. Sen sijaan, kyse on
liiketoiminnallisesta muutoksesta, joka ndkyy muutoksena yrityksen strategiassa,
litketoimintamalleissa, osaamiskyvykkyyksissd ja organisaation kulttuurissa. Yritys ei siis
menesty saamansa tuen avulla, vaan johtamalla kasvulle kriittisti digitaalista
transformaatiota.

Perddnkuulutan siis Suomen hallitukselta osaamista tukea tulevaisuudessakin onnistuvia
menestyjayrityksid sekd myos laaja-alaista investointiherkkyytta tarjota kyvykkyyksien
kehittimiseen apua niille, joilla tarvittavaa osaamista ei vield transformaation tekemiseen ole.

Asiakkaat eivdt endd vain halua ostaa tuotetta, asiakkaat haluavat ostaa palvelua ja arvoa
litketoiminnalle ja tdlloin myyntiosaaminen nousee keskioon.

Tassé artikkelissa tarkoitetaan alustalla digitaalisia alustoja, jotka mahdollistavat eri
toimijoiden interaktiot ja kaupankdynnin samassa paikassa. Myos myyntid tarvitaan.

On osoitettu, ettd digitaaliset tyokalut, kehittyneet teknologiat ja tekoédlyn hyddyntdminen
lisddvit yritysten vilisessd kaupankdynnissd tuloksellisuutta, tehokkuutta ja ymmaérrysta
asiakkaiden tarpeista. Tdémi digitaalinen transformaatio myynnissé kuitenkin vaatii
yrityksissd vahvaa johtamista, jossa strategiaa rakennetaan koko organisaation kanssa
yhdessé ja johon jokainen osallistuu niin suunnittelun kuin toimeenpanonkin osalta.

Jo télld hetkelld meilld on upeita esimerkkejéd kansainvilisistd alustatoimijoista, jotka ovat
mullistaneet tapojamme ostaa palveluita ja muokanneet odotuksiamme suhteessa ostamiseen
(Amazon, Tesla, Uber jne). Ndma ovat tekijoitd, jotka tulevat ndkyméain myos tulevaisuuden
palveluodotuksissamme yritysten vélisessd kaupankdynnissa.



Myynnin kohdentamista

Suomalaisittain olen torménnyt usein ajatteluun, jossa ensin ldhdetddn valtaamaan jotain
tiettyd ja ennalta valittua kohdemarkkinaa. Alustatalous romuttaa téllaiset ajatukset, sillé itse
asiassa kaupankdynnin fokuksena on koko maailma. Alustat tuovat yhteen erilaiset toimijat
siten, ettd jokainen tuottaa arvoa toisilleen. Tdma tarkoittaa sitd, ettd alustalla toiminta
itsessddn tuottaa kysyntii, tarvetta ja oikeanlaista kohtaantoa. Vaikkakin alusta toimijoineen
itsessdin mahdollistaa liiketoiminnan kehittymisté, yhi enenevissd miérin tarvitaan myos
asiakkaan ymmartdmistd ja myyntiosaamista sekd myynti- ja markkinointitoimintojen
kohdentamista oikein.

Kaiken keskidssd on asiakasarvon syntymisen mahdollistaminen. My®0s alustalla tapahtuvassa
myynnissé tarvitaan henkilokohtaisuutta ja paikallisuuden fiilistd. Tdma mahdollistetaan
osaavalla myynnilld. Paikallisuuden tunteen synnyttdminen vaatii mm. syvéllistd ymmarrysta
ja osaamista kohdemarkkinasta. Sen tulee sisdltdd kulttuuriin, regulaatioon ja organisaatioon
liittyvdd ymmarrysté, kuten my0s taitavaa kaksisuuntaista osaamista vuorovaikutustilanteissa
kansainvélisten kumppaneiden ja asiakkaiden kanssa. Ja kaikkea tétd voi tukea
henkil6kohtaisuus ja myyntiorientoituneiden ihmisten osaava luottamuksen rakentaminen
ostopolun varrella.

Yritysten, jotka siirtyvét alustaliiketoimintaan, tulee ymmart4é asiakasta ja sidosryhmid sekd
myo0s tulevaisuuden tyontekijoitd, alihankkijoita, sijoittajia ja omistajia. Ja timé tarkoittaa
sitd, ettd tulevaisuuden myynti tulee vaatimaan entistd kyvykkaampiad henkil6itd. Néin ollen
tuotemyyjéd, joka katsoo maailmaa vain oman tuotteensa nikokulmasta tai yritys, joka fokusoi
tekemisensd vain oman napansa ympdrille, voivat unohtaa kaupanteon.

Tulevaisuudessa vain itsedédn jatkuvasti uudistavat yksilot ja organisaatiot tulevat
menestymaén. Ja ndma yritykset tulevat myds onnistumaan siirtymisessiddn kohti avointa
palvelualustackosysteemia.

Kuusi vinkkia alustoilla kasvamiseen

Selvitd miten alustat auttaisivat yritystdnne kasvussa

Ymmarréd toimialanne alustackosysteemi kokonaisuudessaan ja asiakasarvon elementit
Pohdi, rakennatteko oman alustan vai 16ytyyk®o teille jo kdyttokelpoisia alustoja
Perehdy digitaalisen myynnin ja markkinoinnin teknologioihin

Testaa, kerda dataa ja kokeile

Ali tee yksin, ota koko organisaatio mukaan!
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