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Myynnin digitaalinen transformaatio lahtee liikkeelle
poisoppimisesta

Yritystenvadlinen kaupankaynti on muuttunut suuresti viimeisen vuoden aikana. Korona on
pakottanut yritykset tekemaan vaativaa palvelu- ja tuotemyyntia etana, ilman kasvokkaisia
kohtaamisia. Viimeisen vuoden aikana myyjat ovat taatusti joutuneet opettelemaan uusia
toimintatapoja ja digitaalisia myynnin tyovalineiden kayttoa. Mielenkiintoiseksi tdman tilanteen
tekee se, ettd suuri osa tastd joukosta on jo ennen pandemiaa ja viimeistadn sen aikana
kouliintuneet osaaviksi verkkokauppaostajaksi henkilokohtaisen elaman puolella. Uusimmat
kaupalliset selvitykset osoittavat, ettd nyt tatd osaamista hyddynnetaan jo ostajina yritystenkin
valisessa kaupankdynnissa. Perinteisesti myyntiin on liittynyt vahvasti henkilokohtaiset tapaamiset ja
suhdetoiminta. Nyt tama uudenlainen toiminta haastaa myyntiyrityksia ja on vaatinut nopeutta
edistaa digitaalisen transformaation tapahtumista myds B2B-myynnissa.

Uusimmassa julkaistussa tutkimuksessamme huomasimme, ettd myyntiyritysten haaste tdssa
pakotetussa uudessa tilanteessa ei niinkadn ole tiedon puuttuminen uusista myynnin teknologioista
ja apu sen hyodyntamiseen. Ennemminkin on kyse siita, etta yrityksissa jaadaan jumiin vanhoihin
toimintamalleihin ja prosesseihin. Tama jumiutuminen estaa digitaalisen transformaation
tapahtumista ja uusimpien kehittyneiden teknologioiden ja tekodlyn hyodyntamista.
Tutkimuksessamme |dhdimme hakemaan vastauksia siihen, miten yritysten johtajat fasilitoivat
kognitiivisesti digitaalisen transformaation tapahtumista B2B-myynnissa. Tahan kysymykseen
vastataksemme toteutimme 31 haastattelua eri toimialojen toimitusjohtajille ja myynti- seka
markkinointijohtajille.

Analysointivaiheessa huomasimme, etta poisoppiminen tapahtuu eri vaiheiden kautta. Aluksi tulee
maarittaa tarve poisoppimiselle. Osassa haastatteluita huomasimme, etta yrityksen johto ei ollut
vield tunnistanut tarvetta poisoppia vanhoista toimintatavoista, vaikkakin signaaleita muutoksen
tarpeesta tuli niin omasta organisaatioista kuin myo6s asiakasrajapinnasta ja kilpailijoiden toiminnan
kautta. Toiseksi yritysjohtajien tulee maarittaa poisopittavat kdytannot ja prosessit seka niiden
ilmenemismuodot esimerkiksi asiakaspolun mallintamisen muodossa, jotta voidaan osoittaa vanhat
ei-toimivat toimintatavat ja kaytanteet. Kolmanneksi poisoppimisen prosessia tulee johtaa myos
siten, ettd vanhoista tavoista ja toimintamalleista luovutaan. Hyvia kdytanteita tahan ovat
esimerkiksi tyonkierto ja uudet rekrytoinnit. Kun tietyista toimintatavoista luovutaan, on johtajien
my0s johdettava tunneilmapiiria yrityksessa ja mahdollistettava sellainen keskustelu, jossa voidaan
kasitella muutoksiin liittyvia huolia ja murheita. Tama on tarkeaa, silla poisoppiminen on usein
vaativa prosessi kaikille siihen osallistuville tahoille. Lopuksi poisoppimista tulee johtaa
systemaattisesti esimerkiksi mahdollistamalla turvallinen ymparist6 ketteriin kokeiluihin. Johtajat
voivat my0ds toimia aktiivisina muutosagentteina osoittamalla sitoutumista ja nayttamalla muille
esimerkkia, tekemalla digitaalisen transformaation nakyvaksi lapi koko organisaation seka
osoittamalla poisoppimisesta nousseet hyddyt organisaation jasenille.

Digitaalista transformaatiota on kirjallisuudessa tutkittu vahemman ihmiskeskeisesta nakdkulmasta.
lloitsemme siitd, ettd ROBINS-tutkimushankkeen tiimilld oli mahdollisuus artikkelillaan taydentaa
juuri tata tutkimuskirjallisuuden aukkoa. Tama blogikirjoitus pohjautuu artikkeliimme: “Digital
transformation of business-to-business sales: what needs to be unlearned?”, joka on julkaistu
Personal Selling & Sales Management -lehdessa. Mikali haluat lukea koko julkaisun, paaset siihen
kasiksi taalta.

ROBINS-tutkimushanketta rahoittavat Business Finland, Tampereen yliopisto ja Tampereen
ammattikorkeakoulu. Lue lisdd ROBINS-tutkimushankkeesta tddltd: https://projects.tuni.fi/robins-fi/
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ROBINS-tutkimushankkeessa toimii tutkijoita Tampereen ammattikorkeakoulusta ja Tampereen
yliopistolta. My6s korkeakoulujen opiskelijat ovat pddsseet osallistumaan ROBINS-
tutkimushankkeeseen esimerkiksi osana opinndytetéitdén ja tdmdnkin artikkelin aineistonkeruuseen
on osallistunut ROBINS-tutkijoiden liséiksi myyntimaisteriopiskelija Reetta Toivanen.

Teksti: Malla Mattila, KTT, ROBINS-tutkimushanke, Tampereen yliopisto, malla.mattila@tuni.fi, Mika
Yrj6la, KTT, Tampereen yliopisto, mika.yrjola@tuni.fi ja Pia Hautamaki, KTT, ROBINS-
tutkimushankkeen johtaja, Tampereen ammattikorkeakoulu, pia.hautamaki@tuni.fi



