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ROBINS-tutkijoiden kevat on ollut
tyontayteinen — myynnin rooli ammattina
korostuu

21.6.2021 -

T

Hei myynnin ystiva! Oletko jo kuullut ROBINS-tutkimushankkeesta, jossa tutkitaan
myynnin digitaalisia tyokaluja digiaikakaudella? Jos et vield olisi uutiskirjeemme tilaaja tai
haluat lukea aktiviteeteistamme vdhdn enemmén, tdssd muutama sananen!

Koko kevit on kovasti tehty toitd sen eteen, ettd 10ytdisimme ratkaisuja pk-yrityksen
kansainvéliseen kasvuun dlykk&élld myynnilld. Tatd ty6td on tehty niin
asiakaspolkumallinnuksen, alustojen ja arvolupauksen ja johtamisen tutkimuksen, kuin myos
tutkimalla suoraan pk-yritysten kdytdssd olevia digitaalisia tyokaluja. Yhad vahvemmin
ndemme, ettd aika paljon pitdd tapahtua yrityksen myyntitoiminnoissa ennen kuin siirtyméa
digitaalisiin tyokaluihin myynnissd on ajankohtaista. Itse asiassa ennen digitaalisiin
teknologioihin siirtymistd on tarpeen madrittdd myyntiorganisaation prosessit sisdisesti ja
ymmirtdd miten asiakkaan polku etenee ja milld tavalla myyntiyritys pystyy myyntiprosessin
niakokulmasta palvelemaan asiakkaitaan.

Keviin aikana olemme julkaisseet useampia artikkeleita ja blogeja ROBINS-hankkeessa ja
kannattaakin kdydd kurkkaamassa julkaisumme. Esimerkiksi myynnin digitaalista
transformaatiota ja poisoppimista tutkivassa artikkelissa tuomme esiin, miten poisoppimisen
luomat haasteet saattavat estdd koko digitaalisen muutoksen tapahtumisen. Huomasimme,
ettd myyntiorganisaatioissa johto ei valttdmattd ole ymmartinyt ja huomannut niitd
muutostarpeita, joita ympéristossd on. Digitaalisen transformaation prosessi lihtee siis
liikkeelle tilanteen analysoimisesta ja digitaalisen transformaation ja poisoppimisen prosessin
systemaattisesta johtamisesta.
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Kaiken kaikkiaan voi todeta, ettd menestyvissé yrityksissd on digitaaliset tyokalut kaytossa
myynnissd — my0s kansainviliselld tasolla. Digitaalisten tydkalujen tulee olla sellaisia, jotka
palvelevat niin asiakasyritystd, myyntid kuin my0s koko organisaatiota. Téma4 ei ole helppo
tehtdvi, silld digitaalisia ratkaisuita on olemassa laajasti ja oikeiden ratkaisuiden 16ytdminen
vaatii laaja-alaista vuoropuhelua niin omassa organisaatiossa, kuin eri sidosryhmien kesken.

Tutkimushankkeemme aikana olemme myds huomanneet, miten myyntiin on tullut uusia
rooleja Customer Success Managereista aina myynnin Operations Managereihin, jotka kaikki
osaltaan vastaavat mahdollisimman hyvén asiakaskokemuksen mahdollistamisesta. Lisdksi
digitaaliset alustat ovat osa yritysten kansainvélisti liiketoimintaa ja alustamallit ovat
monimuotoisia. Loysimme myds muutaman tarkedn teeman liittyen alustoihin. Ei ehkd ihan
heti ajattelisi, ettd digitaalisilla alustoilla katse kannattaa suunnata ihan johonkin muuhun
kuin itse alustaan. Itse asiassa kaikista tarkeintd on, ettd alusta on helppokdyttdinen, jotta se
tuottaa hydtyjd ja ettd ympérilld toimii hyva, yhteen hiileen puhaltava tiimi.

Joka tapauksessa on selvii, ettd koronan myotd myynti toimii jatkossakin véhintddnkin
hybridimallin mukaisesti. Kokonaan takaisin vanhoihin myyntitapoihin ei siirrytd, vaan
koronan my®6téd on opittu ostamaan uusin tavoin. LinkedInin uusimman State of Sales 2021-
raportin mukaan myynnissé tirkeintd on luottamus. Néin ollen kannattaa muistaa, etti
digitaalisia tyokaluja pitdd rakentaa ihmiset edell4!

Lopuksi haluan kertoa, ettd ROBINS-tutkimushankkeesta on valmistumassa loppuvuodesta
Kokoomateos nimeltiian Alykkdcdlld myynnilli kansainvdliseen kasvuun. Tihin
kokoomateokseen on tulossa kaiken kaikkiaan artikkeleita noin reilu kymmenen ja syksyn
aikana kuulet niin kirjoittajista kuin itse jutuistakin lisdd! Syksylla julkaistaan myds uusia
podcast-jaksoja ja lisdksi kannattaa laittaa jo nyt kalenteriin lokakuun 29. piivi, jolloin
jarjestetddn virtuaalinen SalesDay-tapahtuma teemana Myynnin uusi aikakausi. SalesDayssé
julkistetaan ihan tirkeimmadt teemat liittyen Post-Covid aikakauden myyntiin!

Nyt on kuitenkin hetki hengdhtdd ja ihmetelld maailman menoa laiturinnokassa.
Upeaa kesén aikaa sinulle myynnin ystiva!
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