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Menestyvilla suomalaisilla kasvuyrityksilla
ovat prosessit kKunnossa

¢ in Kehittiminen ja soveltava tutkimus - Liiketoiminta ja palvelut
e —2Kkesd, 2021

Joissakin yrityksissd myynti saattaa olla vield myyjdn yksilosuoritus. Suomalaisissa
menestyjdayrityksissd ndin ei ole. Ndissd yrityksissd myynti on osa yrityksen strategiaa, johon
kuuluu myyntiprosessin mddrittdmistyo yhdessd kaikkien myynnin toimintoi hin osallistuvien
kesken. ROBINS-tutkimushankkeessa haastateltiin kansainvdilistd kasvua tekevid ja
palveluintensiivisilld toimialoilla toimivia pk-yritysten toimitus- ja myyntijohtajia
kevdtkesdlld 2020. Noin 30 haastattelun analysointi paljasti yritysten myynnillisen
menestyksen takaa kuvassa 1 esitetyt kuusi menestystekijdd, joista jokainen menestystekijd
kytkeytyy asiakkaan ympdrille. Tdssd artikkelissa tarkastellaan myyntiprosessin merkitystd ja
sitd, miten tamd menestystekijd ndkyy kansainvdilistd kasvua tekevissd suomalaisissa pk-
yrityksissd johtajien kertomana.

Kirjoittaja: Pia Hautamiki

Kerddmimme aineiston pohjalta voi yhteenvedonomaisesti todeta, ettd menestyvilla
suomalaisilla kasvuyrityksilld ovat prosessit kunnossa. Ndmé menestyvit suomalaiset
yritykset ovat onnistuneet erinomaisesti vuosi vuodelta kasvattamaan kansainvélisen
litketoimintansa osuutta. Liiketoiminnassa on pddosin kyse vaativien ratkaisuiden myynnista
asiakkaille.

Menestyvien yritysten myynnin taustalla on hyvin kuvattu prosessi

Vuonna 2011 CSO Insightin kaupallisessa selvityksessd huomattiin, ettd vain 18 %
selvitykseen osallistuneista yrityksisti oli méiaritellyt myyntiprosessinsa. Néin siitédkin
huolimatta, ettd myyntiprosessi tarkoitti yritykselle parempaa tulosta. Uusimman selvityksen
mukaan 64,2 %:lla yrityksistd on myyntiprosessi, jota pdivitetddn muutostarpeiden
ilmaantuessa. (Korn Ferry 2020.) Vuoden 2011 jilkeen kasvuloikka myyntiprosessinsa
madritelleiden yritysten keskuudessa on ollut ilmeinen ja tirked. Selvitys osoittaa, ettd se
johtaa yritystd entistd varmemmin kauppoihin.

Suomalaiset menestyvit kasvuyritykset tietdvit timén. Sen liséksi, ettd ne ovat ddrimmaisen
myyntiorientoituneita (Hiekkataipale & Jokiniemi 2020), ne myds ndkevét myyntiprosessin
arvon.

Lahes jokaisessa tutkimushaastattelussa yrityksen johtaja, usein omistaja, osasi selvittia
tdménhetkisen myyntiprosessin eri vaiheet.

Traditionaalisesti myyntiprosessin on kuvattu siséltdvén seitsemén vaihetta lahtien
prospektoinnista ja pddtyen kauppaan ja jatkotoimenpiteistd sopimiseen (Dubinsky 1980).
Oikeaa vastausta sithen, miltd kunkin yrityksen myyntiprosessin tulisi niyttia ei kuitenkaan
ole, vaan se on asia, joka ndissd menestyvissa yrityksissd rakennetaan yhdessd. Huomioitavaa
on, ettd suuressa osassa yrityksid tyo on jatkuvaa ja myyntiprosessia hiotaan vuosittain (Korn
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Ferry 2020). Menestyjdyrityksissd myyntiprossien voidaan kuvata olevan dynaamisia ja usein
taustalla on CRM (asiakkuudenhallintajirjestelma), jota kautta padstdan tiedon déreen.

Menestyvin yrityksen omistajan kuvaa osuvasti myyntiprosessiin liittyvéé tiedonhallinnan
merkitystd niin myyjan kuin asiakkaastakin saatavan tiedon perusteella:

Ensinndkin pitdd [6ytdd jdrjestelmd [ ...] pitdd pystyy laittaan tarkat ajantasaiset tiedot siitd
omasta myynnistddn, asiakkaistaan ettd helposti ja nopeasti [6ytdd siitd sen tarvittavan mitd
sd pdivittdisessd tyossd kdytdt. Evi firmoissa se myyntiprosessi on erilainen, ettd se
Jjdrjestelmd tukee sitd myyntiprosessia [ ...] siitd olis hyvd ndhdd siitd jdrjestelmdstd hyvin
nopeasti semmonen kokonaiskuva sen asiakkaan tilanteesta ettd onkohan se nyt mahdollisesti
saanut tdmdn markkinointikamppanjan materiaalin sinne, onko se kenties perditi lukenut sen,
onko se kiinnostunut siitd vieldpd, niin sitten kun se ndmd tiedot antaa sulle tohon nokan
eteen todella nopeasti.

Menestyjiyritykset saavat koko organisaation tiyttimiaan CRM:ii

Aika ajoin on kuulunut puhetta, jonka mukaan CRM:n tdyttdminen on yrityksissd haastavaa.
Néin saattaa olla, mutta menestyjdyrityksissd asiaan suhtaudutaan toisin. Siitd kertoo
esimerkiksi seuraava lainaus erddn toimitusjohtajan haastattelusta:

CRM-kdyttdjd ei ndd vdlttamdittd niitd hyotyjd [ ...] Se tulee pitkdn aikavdlin... Se liittyy
kaikkiin digitaalisiin toimintoihin, ettd onks se sulle oikeasti aito tyovdline siihen asian
johtamiseen vai onks se se pakkopaikka mihin pitdd kirjata ndmd systeemit? Kun tietylld
tavalla meilld on ihmisid jotka ovat selkedisti mieltineet sen tyokaluajatuksen ja tietyn
alkukipuilun jdlkeen todenneet ettd tddhdn oikeesti helpottaa mun tyétd ja tarjoaa vilineet
Jjohtaa sit omaa tekemistd ja sitd kautta auttaa myos siihen ohjauksen hoitamiseen...

Kaupallisen selvityksen mukaan 94 % yrityksistéd piti CRM:dd vahvana taustana kaikille
muille myynnin digitalisoimistoimille (Korn Ferry 2020). Toki CRM:didn liittyy myos
haasteita, mutta nithin voidaan vaikuttaa myyntiprosessityon johtamisella. On nimittdin
tutkittu, ettd valmentaminen CRM:n jalkauttamisen yhteydessé lisdd positiivista hyvéiksyntaa
myyjien keskuudessa kyseisti jarjestelmdd kohtaan (Pullig, Maxham & Hair 2002.) Liséksi,
mikdli myynnissd ymmarretdin jarjestelmén tuottamat hyodyt, sekin edistié jarjestelmin
kéyttoonottoa (Avlonitis & Panagopoulos 2005) My®os kulttuurilla on merkitysti jarjestelmén
kayttoonotossa (Jones, Sundaraman & Chin 2002; Jokiniemi 2021).

Nayttdd kuitenkin siltd, ettd menestyvissd suomalaisissa yrityksissd uskotaan madritetyn
myyntiprosessin voimaan. Myyntiprosessi pohjautui useimmiten asiakkaiden ostamisen
prosessiin. Myyntiprosessia myos ajateltiin dynaamisena, kehittyviané prosessina, jota on
syytd tarkastella aika ajoin uudelleen.
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Kuva 1 Myynnin johtamisen menestystekijét
Menestyjiyritykset osaavat yhdistii prosessit ja ihmiset

Vaativaan ratkaisumyyntiin on usein liitetty thminen ja pitkdjanteiset ihmistenvéliset suhteet.
Sitoutumisen ja luottamuksen on osoitettu olevan péatekijoitd vahvojen ja
menestyksekkéiden liiketoimintasuhteiden luonnissa (Morgan & Hunt 1994) ja onpa my0s
osoitettu, ettd vuorovaikutuksellisen arvon merkitys voi olla jopa taloudellista arvo-odotusta
merkittivampi (Eggert & Ulaga 2002). Niyttdd kuitenkin siltd, ettd menestyjdyrityksissad
osataan yhdistdd ndmé molemmat ulottuvuudet — prosessit ja ihmiset.

Eris toimitusjohtaja kuvaa sitoutumisen ja asiakasta kohtaan osoitetun kiinnostuksen
merkitystd ndin:

Ettd kylld mun mielestd se, ettd tyokalut ja prosessit on hyvd, mut sit se heittdytyminen ja aito
kiinnostus asiakkaaseen mydés [ ...] niin kyl md nddn ettd se on tosi tdrkeetd [ ...] md vditdn
[...] he ovat kokeneet tulleensa kuulluiksi, hyvin hoidetuksi, vilitetyiksi. Ja sitd mun mielestd
ei saa aliarvioida sielld myynnin koulutuksessa tai prosesseissa tai siind johtamisessa.

Miten tiasti eteenpidin?

Myyntiprosessin méérittelytyon tekeminen kannattaa, silld se on pohja niin CRM-
kayttoonotolle kuin myds muille myynnin digitalisoimisaktiviteeteille. Teknologisten
vaatimusten tuplaantuminen 1,5 vuoden vélein (Church & Burke 2017) tulee haastamaan
myd&s myyntiprosessien madrittelytyotd. Myyntiprosessin ndkeminen dynaamisena ja alati
uudistuvana prosessina on valttimattomyys. Esimerkiksi jo nyt ndhddén, miten yrityksissa
keinodlyn hyddyntdminen osana myyntid uudistaa ja tehostaa myyntiprosessia. (Paschen,
Wilson & Ferreira 2020.)
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Myyntiprosessin kehittdmistyon kidynnistdmistd miettivdlle hyva vinkki on aloittaa asiakkaan
ostamisen polun tarkastelusta. Usein ndin aloittamalla huomataan, ettd omassa
myyntiprosessissa on aika monta kohtaa, joita on mahdollista parantaa.

Artikkeli pohjautuu ROBINS-tutkimushankkeen "Moderni digiajan myynnin ja kasvun
johtaminen” -tyopaketissa kerdttyyn aineistoon, aineiston analysointiin, alustaviin loydoksiin
sekd niistd yhdessd kdytyyn keskusteluun ja teoreettiseen tarkasteluun. Tdtd tyotd ovat
tehneet Pia Hautamdki (KTT), Minna Heikinheimo (DI, tohtorikoulutettava) ja Sini Jokiniemi
(KTT) Tampereen ammattikorkeakoulusta. Hanketta rahoittavat Business Finland,
Tampereen yliopisto ja Tampereen ammattikorkeakoulu. Lisdd ROBINS-hankkeesta:
https://projects.tuni.fi/robins-fi/
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