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B2B-myyntitapaamisten eta- ja
lahikoulukuntaa ymmartamassa

1.10.20 / 09:41 - Sini Jokiniemi

”lhminen ostaa ihmiselta”-toteamus ei nykyaikana ole enaa niin yksiselitteinen. Haastateltujen
myynnin tekijoiden mielesta siina on nimittdin vissi ero, tapahtuvatko ostaminen ja myyminen
fyysisesti samassa tilassa vai puhtaasti etayhteyksien tukemana.

Nykyisin myyntiorganisaatiot voivat tuotteistaa valtaosan B2B-palveluistaan ja laittaa ne
kitevasti tarjolle ostettaviksi nettisivuilleen. Yritysasiakas voi itsepalvelunomaisesti ostaa
nettisivuilta (tai muulta alustalta) ratkaisun tarpeisiinsa milloin haluaa, kysyé chattibotilta
vield muutamat tarkentavat kysymykset ja katsoa kayttoonottoa tukevan videon.

Silti on kuitenkin my®os tilanteita, joissa asiakas ei osaa esimerkiksi méérittdd ongelmansa
laajuutta eikd siihen sopivaa ratkaisua, jolloin avuksi tarvitaan ihan oikeaa ithmismyyjéa.
Ihmismyyjé on tarpeen varsinkin silloin, kun on kyse mittavammasta investoinnista, johon
siséltyy paljon tuntemattomia riskejd ja mahdollisuuksia.

Viime kevddnd Robins-tutkimushankkeessa haastateltiin mm. kasvavien ja kansainvilistyvien
PK-yritysten toimitusjohtajia sekd myynti- ja markkinointijohtajia. Haastatteluissa
keskusteltiin my0s yritysten myyntitapaamiskdytdnnoisti erityisesti niissa tilanteissa, joissa
ollaan myymasséd komplekseja kokonaisuuksia. Haastattelujen tarkempi analysointi paljasti
kaksi koulukuntaa: etikoulukunnan ja lahikoulukunnan.

Etdkoulukunnalle on jo vuosia ollut ihan arkipdivad vetd kaikki myyntitapaamiset
etiatyovilineilld (Zoom, Teams, Skype), vaikka kyseessi olisi monimutkaisten ja kalliiden
B2B-palveluiden myynti. Etdkoulukuntalaiset eivit pyri tapaamaan asiakkaitaan livend
myyntiprosessin aikana.



Lahikoulukuntalaiset puolestaan surivat oikeiden l&hitapaamisten menettdmisti koronan
myoté: heille lahitapaaminen on nimittdin sama asia kuin liiketaloudellisen menestyksen
varmistaminen. Heiddn mielestdédn myyntiprosessiin tulisi ehdottomasti sisdltyd my0s
perinteisid fyysisisid face-to-face-palavereja, vaikka rinnalla olisi myds muutama
etditapaaminen. Lahi-ihmiset kokevat, ettd vihemmaén ldhitapaamisia tarkoittaa loppupeleissa
vihemmén myds litkevaihtoa.

Néma kaksi koulukuntaa nousivat esille siitékin huolimatta, ettd 1&hi- ja etdkoulukuntalaiset
myivét padosin samankaltaisia palveluita samankaltaisille ostaville yrityksille.

Mika saa ldhikoulukuntalaiset haikailemaan fyysisesti samassa tilassa tapahtuvien
myyntitapaamisten perdén? Tassd keskeisid nostoja:

“Ehdottomasti face-to-face. Se sanaton viestintd, jonka sd itse teet ja toisaalta se asiakkaan
puolella oleva henkilo tekee. Niin sehdn jdd osittain pois. Se alkaa se vakuuttelu jo ihan siit
ensimmdisest hetkest ldhtien.”

— Myynti- ja markkinointijohtaja, Yritys 1

"Sd pystyt vaikuttamaan ihmisiin paljon paremmin, jos sd oikeesti oot sielld paikan pddlld,
niin sd pystyt sitd suhdetta luomaan ihan eri tavalla.”

— Markkinointijohtaja, Yritys 2
"’Se face-to-face edelleen tarvitaan siihen, et syntyy luottamus asiakkaan ja myyjdn vidlilld.”
— Toimitusjohtaja, Yritys 3

"Kylldi se ihminen edelleen vaan on semmonen eldin, ettd henkilokohtanen kontakti vie
asioita nopeemmin eteenpdin kuin videokuva, ja useimmiten ei edes asiakkaat pidd
videokuvaa pddlld.”

— Myyntijohtaja, Yritys 4

”Aika monelta kumppanilta saa samat palvelut, et se on viime kidessd se, ettd onks kiva
tehdd toitd, uskonks md, ettd toi ihminen tiiminsd kanssa pystyy mut viedd sinne minne me
halutaan, ja tuleeko niiden kanssa toimeen, ja minkdlaisia tyyppejd ne on.”

— Myyntijohtaja, Yritys 5

Face-to-face-ldhitapaamiset mahdollistavat vastausten perusteella sanatonta viestintia,
vakuuttelua ja vaikuttamista, suhteen ja luottamuksen luontia, nopeampaa etenemisti sekd
henkilokemioiden varmistamista kaytdntoon vientid silméllé pitden.

Onko siis niin, ettd etdkoulukuntalaiset tekevét ndilti osin jotenkin vajaampaa myyntid?
Jaako etidkoulukuntalaisten etéitapaamisista aina jotain luottamuksen ja suhteen
rakentamisessa puuttumaan? Vai onko etdkoulukuntalaisilla jotain sellaisia supertaitoja,
joiden avulla ostaja ei huomaa kaivata nopeampaa etenemistd tai sanattoman viestinndn
tulkintaa? Voiko olla, ettd etdkoulukuntalaiset kompensoivat vaikuttamisen ja vakuuttelun
puutteita jollain muilla uudenlaisilla tavoilla, ettei vaje niiden osalta jaa niin suureksi?



Mité kaikkea téstd voisi paételld, kun kummatkin koulukunnat kuitenkin kuuluvat kasvua
tekeviin suomalaisyrityksiin, eli kumpikin koulukunta tuottaa voittoa viivan alle? Voiko joku
tapa olla parempi kuin jokin toinen, vai olisiko paras ndiden kahden vilinen hybridimalli?

Vai voisiko timé kertoa rivien vélistd eniten siitd, milld tavoin haastatellut myyntia
edustaneet henkilot haluaisivat, ettd heille itselleen myytiisiin? Télldin vastaukset kertoisivat
eniten haastateltavista itsestddn ostajina. Lahikoulukuntalainen saattaisi ostajana ahdistua, jos
hén ei péasisi vahintddnkin kahville myyjan kanssa saman fyysisen pdydén ddareen. Ja sama
toisinpdin, etikoulukuntalainen saisi ndppyloité, jos hdnen olisi pakko ihan vanhanaikaisesti
tavata myyjd samassa fyysisessi tilassa, jotta hin saisi ostettua jotakin monimutkaisempaa.

Kuten aina, asiakas ratkaisee. Myyjéan tulisi ketterdsti toimia niissd kanavissa, joissa asiakas
viihtyy. Missi ja miten teilld toimitaan?

Herkullinen etdkattaus Robins-hankkeen tuloksia tarjolla ilmaisessa aamupdivén kestidvassi
Sales Day -tapahtumassa 30.10.2020. Ilmoittaudu mukaan!
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