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Born Digital -mentaliteetti ja skaalattu
myyntiprosessi kansainvalistymisen
ytimessa

24.11.2020 — Arja Hautala

Yritysten kasvu ja kansainvélistyminen uusille markkina-alueille on mahdollista, vaikka
matkustamista ulkomaille tdlla hetkelld rajoitetaankin. Korona ei nimittéin tartu
digityokaluihin. Menestyvéit suomalaiset pk-yritykset hyodyntdvit maailmanvalloituksessaan
Born Digital -otetta ja ovat nostamassa myyntiprosessia kilpailutekijakseen.

Miten téssd poikkeuksellisessa ajassa voi kasvaa ja kansainvilistyd? Tassd blogissa esitetdan
kysymykseen vastauksia, jotka on innolla kerrottu ja kuultu Tampereen korkeakouluyhteison
ROBINS-hankkeessa toteutetuissa haastatteluissa viime kevédana, keskelld korona-
pandemian tiukimpia rajoituksia. Mukaan haastatteluihin valikoitui 30 suomalaista pk-
yritystd, joiden liikevaihto on ollut jo pidempédin kasvujohteinen, jotka ovat laajentaneet
toimintaansa Suomen rajojen ulkopuolelle ja jotka toimivat ohjelmisto- tai muilla
tietointensiivisilld palvelualoilla. Menestyvien yritysten dantd haastatteluissa edustivat
yrityksissd toimivat toimitus-, myynti- ja markkinointijohtajat. Kutsutaan haastateltuja
yrityksid tdssd blogissa ‘'menestyviksi kv-kasvajiksi’.

Business Finland ja Team Finland -verkosto jdrjestiviat Kasvua viennistd myds
poikkeusoloissa -webinaarin 11.11.2020, jossa esiteltiin keskeisid nostoja haastatteluista.
Samalla kannustettiin kansainvilistymisen kynnykselld olevia suomalaisyrityksid ottamaan se




seuraava askel ja ottamaan kdyttoon parhaita kdytdnnon esimerkkejd menestyviltd kv-
kasvajilta.

Menestyvit kv-kasvajat ovat kansainvilistyneet seké uusilla ettd perinteisemmilld tavoilla.
Perinteisempiin kansainvélistymistapoihin eli fyysiseen presenssiin perustuviin kuuluvat
maaorganisaatiot, tytiryhtiot, myyntiagentit, partnerverkostot ja jdlleenmyyntikanavat.
Uudenlaista kansainvélistymistd edustaa se asenne, ettei uusiin toimintamaihin menné
fyysisesti lainkaan. Osa menestyvistd kv-kasvajista valloittaa nimittéin uusia maita Born
Digital -otteella.

Born Digital -mentaliteetilla yritys voi sekd tavoittaa uusia asiakkaita, edistdd
asiakassuhteita, toimittaa tuote- ja palveluratkaisuja ettd pyorittid muutoinkin
litketoimintaansa ajasta ja paikasta riippumatta, tdysin etdnd ja digind.

Vain perinteisii kansainvilistymiskeinoja aiemmin kdyttdneet menestyvit kv-kasvajat ovat
nyt ottaneet rinnalle Born Digital -mentaliteettia ja kansainvélistyvét uusiin toimintamaihin
myos ilman fyysistd presenssid kohteessa.

Born Digital -ote minimoi fyysisen presenssin maailmalla, mutta haastaa yrityksen samalla
maksimoimaan ldsndolonsa digitaalisessa maailmassa. Menestyvilld kv-kasvajilla on
dynaamiset ja aktivoivat nettisivut, jonne potentiaaliset asiakkaat 10ytavat tiensa
hakukoneoptimoinnin sekd ilmaisen ja maksetun nettimarkkinoinnin myotd. Menestyvét kv-
kasvajat ovat kannustaneet mahdollisimman monia tyontekijoitddn kdynnistiméén ja
osallistumaan alaansa liittyviin keskusteluihin omalla profiilillaan esim. LinkedInissé; ndin
yritys saa kasvot ja inhimillisen kosketuspinnan. Samalla yritys saa tuotua esille kaikkea sitd
erityisosaamistaan, jota asiantuntijat yhdessa edustavat ja josta asiakas saa lisétietoja
yrityksen nettisivuilta. Sielld tarjotaan mm. péivittyva kattaus podcasteja, videoita,
asiakastarinoita, ladattavia materiaaleja, ilmaisia testikdyttoja. Lisdksi menestyvét kv-kasvajat
jérjestdvat webinaareja ja online-workshopeja asiakkaita ja toimialaa puhututtavista aiheista
ja osallistuvat virtuaalimessuille (PS online-messuista on paljon hyvii kokemuksia!).
Kaikkiin néihin aktiviteetteihin kytkeytyy samalla se logiikka, ettd potentiaalinen asiakas
antaa yritykselle yhteystietonsa, jotka toimivat inbound-prosessin polttoaineena.

Kylmasoitoille ja sahkopostikampanjoinnille eli perinteiselle outboundille voi edelleen 16ytya
paikkansa, mutta ndiden perinteisten toimien tulisi edustaa vain osaa kaikista niistd
aktiviteeteista, joiden avulla tehddén esim. uusasiakashankintaa. My6s menestyvit kv-
kasvajat tekevit outboundia ja hyodyntivit erilaisia kaupallisia yritystietokantoja uusille
markkina-alueille mennessaan. Qutboundia tehdddn kuitenkin kohdennetun markkinoinnin
periaattein eli potentiaalisen asiakasyrityksen toimitusjohtajalle ldhtee erilaista arvoa
tarjoavaa sisdltdod mitd myyntijohtajalle, riskienhallintapééllikolle tai hankintavastaavalle.
Samalla varmistetaan, ettd mahdollisimman moni samassa potentiaalisessa asiakasyrityksessi
tulee tietoiseksi menestyvasti kv-kasvajasta. Taméa helpottaa seki tapaamisen sopimista ettd
myyntiprosessin etenemistd; sithen kuitenkin osallistuu yhd kasvavampi joukko ostavan
yrityksen avainhenkil6ita.

Selkedt myynti -ja markkinointiprosessit ovat kansainvélistyvin liiketoiminnan ytimessa.
Tuotteiden ja palveluiden skaalaamisen lisdksi menestyvét kv-kasvajat puhuvat omien
sisdisten myynti- ja markkinointiprosessien skaalaamisesta kaikkiin toimintamaihinsa.



Yksi prosessi + yksi prosessia tukeva jdrjestelmd = yksi hallittu kokonaisndkymd yrityksen
toimintaan kaikkialla maailmassa.

Toiminta-aktiviteettien ja datan médrin kasvaessa ydinprosessista tulee myyjédn paras arjen
coach, joka auttaa pitdmiadn kokonaisuuden hallinnassa ja ohjaa systemaattiseen toimintaan.
Joko teiltd 16ytyy myynnin pelikirja, jonka annatte uutta markkina-aluetta luotsaamaan
lahteville uudelle maajohtajalle? Luotettava ja systemaattinen toiminta mahdollistaa parhaita
asiakaskokemuksia ja rakentaa yhtendisti bradndimielikuvaa globaalissa mittakaavassa.

Ja kylla, kulttuurit ovat erilaisia eri maiden vililld, joskus my6s saman maan sisélld. Ja kyll4,
myynnin ydinprosessi voi silti toimia samalla tavalla kaikissa eri maissa. Menestyvét kv-
kasvajat huomioivat paikalliset nyanssit parhaimmalla tavalla ja samalla kaiken lépi virtaa
kuitenkin yhtendinen myynnin ydinprosessi. Parhaimmillaan prosessi edustaa yrityksen
strategiaa ja valintoja, mahdollistaa parhaat asiakaskokemukset ja erottaa yrityksen edukseen
suhteessa kilpailijoihinsa.

Myyntiprosessista itsessddn voi siis tulla maailmalla kilpailuetu.

Téhin blogikirjoitukseen on valittu muutamia keskeisid nostoja siséltorikkaista ROBINS-
hankkeen haastatteluista. Menestyvit kv-kasvajat ovat todiste siitd, ettd kansainvélistyminen
ja kasvu on mahdollista my0s néind poikkeusaikoina.

Teksti: Sini Jokiniemi, myynnin vuorovaikutuksen yliopettaja, liiketoiminta, TAMK

Tdmd kirjoitus pohjautuu ROBINS-tutkimushankkeessa “Moderni digiajan myynnin ja
kasvun johtaminen” -tyopaketissa keriittyyn aineistoon, aineiston analysointiin, alustaviin
loydoksiin sekd niisti yhdessd kdytyyn keskusteluun ja teoreettiseen tarkasteluun. Titd
tyotd ovat yhdessii olleet tekemdisséi Pia Hautamdki (KTT), Minna Heikinheimo (DI,
tohtorikoulutettava) ja Sini Jokiniemi (KTT) Tampereen ammattikorkeakoulusta.

Lue lisad ROBINS-tutkimushankkeesta: https://projects.tuni.fi/robins-fi/
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Kuva: Unsplash, Fernando @cferdo



