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Kirvistelya ja menestysta — koronan
vaikutuksia pk-yritysten myyntiin

27.9.2021 — Emmi Réimé

Korona teki myynnin kehittdmiselle hyvaa. Yllattava tilanne pakotti yritykset uudistamaan ja
digitalisoimaan myyntid entistd vahvemmin, ja nyt sekd myyjét ettd asiakkaat ovat pitkalti
tottuneet uusiin tapoihin tehdé yhteisty6td. ROBINS-hankkeessa haastatellut yritykset
kertovat, ettd toivo markkinoiden piristymiseen on palannut sekd kotimaassa etti
kansainvélisesti.

Myynnin digitalisointiin luotaava ROBINS-hanke otti kesd—elokuussa 2021 uudelleen
yhteyttd yrityksiin, joita haastateltiin myds vuotta aiemmin lock down -tilanteessa.
Seurantahaastatteluihin osallistuneet toimitus- ja myyntijohtajat (n=16) edustavat
kasvuhakuisia ja kansainvilistyvid suomalaisia pk-yrityksid, jotka toimivat
palveluintensiivisilla toimialoilla.

Haastatellut aloittivat kertomalla, miten heidén omat asiakkaansa reagoivat
koronatilanteeseen. Joissain asiakasyrityksissd budjetit jdddytettiin, sopimuksia purettiin, ja
tdma vaikutti suoraan haastateltujen yritysten toimintaan.

70 prosenttia ldhti litkevaihdosta, vield sen kanssa kdrvistellddn. (Toimitusjohtaja 1)

Osa haastatelluista yrityksisté teki kuitenkin selkedé kasvua myos vuoden 2020 aikana.
Suotuisaan kehitykseen liittyi kaksi asiaa: 1) yritysten siséiset ja ulkoiset prosessit seké
palvelutarjoama olivat jo valmiiksi pitkélti digitalisoituja ja tietoturvavaatimusten mukaisia,
ja 2) asiakkailla oli ymmarrys ja tunnistettu tarve hyodyntdd omassa liiketoiminnassaan
digitaalisuuteen pohjautuvia ratkaisuja.
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Digitaalisesti edistyneille yrityksille tilanne toi hyvia lisdbuustia myyntiin, ja etdtapaamisiin
tottuneiden myyjien clousausprosentit jopa paranivat. Rutiinien ja osaamisen muutos kosketti
myyjien lisdksi yhté lailla asiakkaita. Kaikki oppivat koronan aikana toimimaan yhdessa
uusilla tavoilla.

Myynnin kehittimistoiminta on pysynyt aktiivisen tavoitehakuisena. Haastatellut korostavat,
ettd valtaosa kehittimistoimista olisi tehty koronasta huolimatta. Menestyjdyritykset ovat
resilienttejd toimijoita, jotka toipuvat liiketoimintaan vaikuttavista hdiridistd nopeasti ja
uskaltavat kdyttdd energiaansa tulevaisuuteen suuntaavaan kehitystoimintaan.

Toimintaa suoraviivaistettiin, haluttiin l6ytdd nopeita ratkaisuja ja toteuttaa
niitd. (Toimitusjohtaja 2)

Osassa yrityksid siirrettiin nopeaa reagointia vaativia asiakasyhteydenottoja myynnin tukeen,
jotta myyjille jii enemmaén aikaa keskittyd monimutkaisempiin asiakascaseihin. Liséksi
palvelukonsepteihin ja tuotteistamiseen satsattiin ja automatisoinnin astetta nostettiin.

Uusia ja aiemmin hankittuja myynnin jérjestelmii ja tyokaluja otettiin entistd laajemmin
kéyttoon. Myynnin ja markkinoinnin ohjelmistoja halutaan nyt keskittad yhden kokoavan
jarjestelmaratkaisun piiriin ja integroida mukaan my0s esimerkiksi taloushallinnon ja jakelun
prosesseja. Haastatellut yritykset ovat innokkaita ketterdsti testaamaan ja pilotoimaan eri
vaihtoehtoja esimerkiksi prospektointi- ja raportointiratkaisujen joukosta, valitsemaan niista
itselleen toimivimmat ja samalla luopumaan toimimattomista.

Haastateltujen yritysten kansainvélistymiseen korona on vaikuttanut eri tavoin. Tilanne on
haastanut yrityksié kriittisesti tarkastelemaan omaa ansaintalogiikkaansa ja litketoimintaa
ympdristdineen, ja yritykset ovat nyt entistd vahvempia. Haastatellut kertovat markkinan
selkedstd piristymisestd, hyviastd kasvuvauhdista ja uskosta tulevaisuuteen:

Monet sellaiset asiakkaat, jotka vuosi sitten I6i hihnat kiinni, niin nyt ne on palannut ja nyt
onkin yhtdkkid kiire. Toivo on palannut. (Asiakkuusjohtaja)

Naiistd ja muista myynnin teemoista tarkemmin Sales Day -webinaarissa 29.10.2021 —
ilmoittaudu mukaan! Innostavia kirjoituksia tarjolla myds ROBINS-hankkeen kotisivuilla.

Kirjoittaja: Sini Jokiniemi, yliopettaja, myynnin vuorovaikutus, TAMK Liiketoiminta ja
media

Seurantahaastatteluita ovat olleet toteuttamassa myyntimaisteriopiskelijat Marja Kankfelt ja
Laura Lehto. Heiddn opinndytetoissddn tullaan pureutumaan valmentavaan myynnin
johtajuuteen digiaikana sekd myyjdn tunnetaitoihin etdtapaamisissa.

Tdmad kirjoitus pohjautuu ROBINS-tutkimushankkeessa ”Moderni digiajan myynnin ja
kasvun johtaminen” -tyépaketissa kerdttyyn aineistoon, aineiston analysointiin, alustaviin
16ydoksiin sekd niistd yhdessd kdaytyyn keskusteluun ja teoreettiseen tarkasteluun. Titd tyotd
ovat yhdessd olleet tekemdssdi Pia Hautamdki (KTT), Minna Heikinheimo (DI,
tohtorikoulutettava) ja Sini Jokiniemi (KTT) Tampereen ammattikorkeakoulusta.
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