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Myynnissi onnistumiseen tarvitaan aina
myos asiakas

15.12.2020 — Arja Hautala

Yrityksen kyky tuottaa arvoa asiakkailleen miérittelee sen menestymisen markkinoilla.
Hankalaa tdstd tekee se, ettei arvoa voi tuottaa ilman asiakasta. Riippumatta siité,
médritteleeko liiketoimintansa tuotteiden, palveluiden, ratkaisuiden vai jonkun muun kautta,
asiakkaan osallistuminen arvon tuotantoon on edellytys liiketoiminnan syntymiselle.

Yrityksen rooliksi tdssd litketoiminnan synnyttdmisessd jdd arvolupauksen antaminen. Tamén
liséksi tulee toki luoda valmiudet lupauksen pitdmiselle. Hankkia resurssit lupausten
lunastamiseksi ja suunnitella prosessit resurssien integroimiseksi. Tuotteeksi, palveluksi tai
ratkaisuksi nimetty lopputulema on kuitenkin vain toinen puoli totuudesta.

Asiakkaalla on nimittdin arvosta oma ajatus. Tama on usein jatkuvasti kehittyva ja tarkentuva
tieto siitd mité tarvitaan ja millaisilla prosesseilla mahdollista ratkaisua tultaisiin
hyodyntdmadn. Kaiken lisdksi tima ajatus arvosta saattaa olla erilainen eri henkil6illa
asiakkaan puolella. Tdma tekee myds myynnisté todella mielenkiintoista.

Aivan kuten ei yrityksenkéén arvolupaus, niin ei myoskéén asiakkaan ajatus arvosta synny
tyhjdstd. Se kehittyy sekd organisaation sisdisessd vuorovaikutuksessa, ettd fyysisten
esineiden, ihmisten, prosessien ja teknologisten rajapintojen kanssa kdydyssi
vuorovaikutuksessa. Seké tarjoajan eli tdssd tapauksessa myyntiyrityksen arvolupaus, etti
asiakkaan arvoajatus ovat jatkuvasti hetkessa eldvid prosesseja.



Mité tdma sitten tarkoittaa dlykkddn digiaikakauden myynnin kannalta?
Asiakasrajapintafunktiona myynti on aina ollut kriittisessd roolissa tarjoajan eli
myyntiorganisaationsa arvolupauksen ja asiakkaan arvoajatuksen yhteensovittamisessa. Téssa
on vuosien varrella edistytty eri tavoin, toiset ovat siirtyneet enemmén asiakaslahtdisempain
palvelumyyntiin, kun taas osa myyntiyrityksisti toimii edelleen tuotemyynnissa vaikkakin
mahdollisuuksia siirtyd ainakin ratkaisumyyntiin ja palvelumyyntiin olisi. Joka tapauksessa
asiakkaiden tarpeiden synnyttdminen, tarpeiden tunnistaminen ja Idytdminen ja niiden
palveleminen yrityksen arvolupauksen kautta on aina ja tulee olemaan keskeinen osa
myyntid. Myyntié ei kuitenkaan aiemmin ole juuri ajateltu yhteensovittavana funktiona,
vaikka se sitd onkin tehnyt. On sitten ollut kyseesséd myynnissi taitavampi tai
taitamattomampi yritys kyseessa.

Nykyisessd digitaalistuvassa liiketoimintaympéristossé asiakkaan arvoajatus kehittyy
kuitenkin koko ajan etddnpdnd myynnin suoraan hallinnoimista asiakasvuorovaikutuksen
tavoista kuten esimerkiksi myyntitapaamisista. Kdytdnnon tasolla asiakkaan arvoajatusten
kehittdmiseen osallistuminen edellyttdd monia myynnin ammattilaisia astumaan oman
mukavuusalueensa ulkopuolelle. Enéa ei riitd myynniksi ainoastaan myyntitapaaminen tai
tarjousprosessin edistiminen. Ekosysteemistyneessé ja kompleksisessa myynnissé ei
tietointensiivisilla aloilla mydskiin pérjdad enda yksin.

Epédmukavuusalue kannattaa muuttaa mukavuusalueeksi omaksumalla omaan tekemiseen
ketterien kokeiluiden kautta digitaalisia myynnin tyovélineitd (esim. myynnin ja
markkinoinnin automatisoinnin tydkalut). Kannattaa my0ds rohkeasti jalkautua digitaalisille
alustoille, puhutaan sitten sosiaalisen median alustoista (esim. Linkedin) tai vaikka myynnin
prosessia tukevista tydkaluista (esim. Teams, Zoom). Ja ei kannata my06skédan unohtaa
mahdollisuuksia liittyd tekeméén bisnesté jo hyvin toimiville kauppapaikoille (esim.
Amazon).

Epamukavuusalueelle siirtyminen laajentaa tunnetusti katsontakantoja ja saattaa myos
uudistaa ihan omiakin ajatuksia itse myymisestd digiaikaan siirrettynd. Lisédksi digitaalisten
tyokalujen hyodyntdminen myynnissé avaa tarpeen ndhda ja méaritelld myyntia tiiviisti
yhteiseen asiakkaan pddssé ja yhdessd tapahtuvaan arvonluontiin linkitettynd, tarpeiden
synnyttamisti ja 16ytdmistd holistisempana kokonaisuutena.

Tédmai blogi pohjautuu Tampereen korkeakouluyhteisdsséd kdynnissd olevan ROBINS-
tutkimushankkeen tuotoksiin ja juuri julkaistulle akateemiselle tutkimuspaperille tutkijoiden
Sami Rusthollkarhu, Pia Hautaméki ja Leena Aarikka-Stenroosin toimesta. Jos haluat lukea
artikkelin tarkemmin, se 10ytyy tdalta.

ROBINS-tutkimushanke nédyttd4 suuntaa suomalaisille B2B-yrityksille, jotta ndmi voivat
automatisoida, optimoida ja tehostaa myyntiddn kasvaakseen kansainvélisesti.
Tutkimushankkeessa kehitetdén yritysyhteistyohon ja tutkimukseen pohjautuvia, dlykkaddn
myyntirobotiikan ja automatisaation toiminta- ja johtamismalleja. Tutkimushanketta tukee
Business Finland. Jos haluat kuulla lisdd, kurkkaa sivuiltamme lisétietoja:
https://projects.tuni.fi/robins-fi/
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