Hanna Hihnala
Riitta Ahlholm

SUOMI NOUSUUN MYYNNILLA
Yhteenvetoraportti osallistujien ajatuksista

1 e v



SISALTO

Projektin tavoite ja prosessi
Taustamuuttujatiedot

Tulosyhteenveto

Organisaatiotason teemaluokkien purku
Kansallisen tason teemaluokkien purku
Liitteet

FouNTAIN PARK



Tavoitteena oli haastaa avoimen aivoriihen avulla ihmiset pohtimaan,
kuinka myynti- ja palveluosaamista pitaisi Suomessa kehittaa seka
organisaatiotasolla etta kansallisella tasolla.
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Kutsutut Osallistumisia Osallistumisaika Ideoita yrityksille Ideoita Suomelle

Kutsulinkin 846 12 min/ henkilo 619 401
valittaminen ”Kurkkaajia” 325 keskimaarin




Aivoriihen rakenne

@ Haastattelun @ Taustamuuttujien @ Miten toimii myynnilla menestyva
tarkoitus selvittaminen organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?
v N1 .

Terve uomalal
Stomaianet oIt ies Whis HROSI  myYaE ey e )
™ P e
bl e Pavaaon oo 0 S ns
2 a0 (321 (704 e

(4) Arviointi: tirkedd  (5) Miten toimii myynnilld (6) Arviointi: tirkedd (7) Raportointi
organisaatiolle menestyva Suomi nyt Suomelle
ja tulevaisuudessa?
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Osallistujien kutsuminen

 HAAGA-HELIAn henkilosto, alumnit, opiskelijat

» Suomi nousuun myynnilla vaikuttajaverkoston yritykset

» Tulevaisuusfoorumin osallistujat

« Aivoriihi uutiskirjeissa: SMKJ, kauppakamari, Fountain Park
« Lehdistotiedote - meni lapi mm. Markkinointi&Mainonnassa
» Blogikirjoitus Talouselamassa

« Bannerimainontaa ja facebook-viestintaa mm. Finpro, HAAGA-
HELIA, vaikuttajaverkoston yritykset

» Verkkoaivoriihi.fi -sivusto
« Osallistujien omaehtoinen kutsulinkin jakaminen

284 41 342 779 107




Taustamuuttujatiedot
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Osallistujien tausta

Rooli, jossa ensisijaisesti vastaan Sektori, jolla tyoskentelen
m Ylin johto

m Keskijohto/esimies

= Yksityinen
= Toimihenkilo/asiantunti m Julkinen
AU Oppilaitos
e W Jarjesto
Opiskelija En ole tyoelamassa
® Jokin muu

m Kotimarkkinoille

H Kansainvaliseen
kauppaan

Organisaationi
toiminta keskittyy

Koti -ja kansainvalisille
markkinoille

Hm En osaa sanoa
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Myynnin merkityksen arviointi

Arviosi myynnin roolin merkityksesta
organisaatiossasi tulevaisuudessa

m Kasvaa merkittavasti

m Kasvaa maltillisesti
Ei muutosta

m Vahenee hieman

Vahenee merkittavasti

7.3.2013

Arviosi myynnin roolin merkityksesta

omassa tyossasi

1%/_

0%

= Kasvaa merkittavasti

m Kasvaa maltillisesti
Ei muutosta

m Vahenee hieman

Vahenee merkittavasti
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Tulosten yhteenveto
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Tulosten yhteenveto -
organisaatiotaso

X Asenne nousee tarkeaksi menestyvaa myyntiorganisaatiota
pohdittaessa. Kaikki myyvat -asenne ja hyva sisainen draivi kuuluvat
myynnilla menestyvaan organisaatioon. Prosessit ja tahtotila tulee
virittaa niin, etta toiminta tukee myyntia ja myyntia arvostetaan.

Organisaatio panostaa toiminnan kehittamiseen ja uudistumiseen.
Henkilostoa arvostetaan ja osaajat sitoutetaan taloon.

Myyntia johdetaan selkeilla suunnitelmilla ja tuella, ei tyhjilla
hokemilla. Mittaaminen on osa johtamista, mutta lukujen seuraaminen
ei riita. Tarvitaan henkilokohtaista otetta ja osaamisen johtamista.

Toimintaa mietittaessa nakokulma on asiakkaassa ja organisaation
omassa toiminnassa. Kilpailijoista ei juuri puhuta.

Digitaalisuuden ja verkostoitumisen merkitys nahdaan yllattavan
alhaisena.

Asiakkaasta puhutaan odotetusti eniten ja asiakaslahtoinen toiminta
myos arvioidaan tarkeimmaksi. Hyvaan myyjaan ja myyntiin liittyvista
asioista puhutaan seuraavaksi eniten.
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Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Oikea asenne ja jatkuva uudistuminen tarkeita

Amount
1] 258 50 78 100 125 150 175 200 225

Kuvion sininen
palkki kertoo,
kuinka monta
kertaa ko. asia
on mainittu

Asiakaslahtdinen toiminta

Hyva myyia

Digitaalisuus |

Kuvatut prosessitja seuranta aineistossa,
vihred palkki sen
Jatkuva uudistuminen p .
arvioidun
Osaaminen tdarkeyden.
Markkinointi

Myynnin johtaminen
Ratkaisuportfolio ja toimittaminen
Wyyntikulttuur

Tydéntekijdiden hyvinvointi
Verkostoituminen

Kestiva kehitys ja vastuullisuus

Importance
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Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Mielipiteissa jonkin verran hajontaa

Kestava kehitys ja vastuullisuus jakaa eniten mielipiteita.
Verkostoitumiseen ja digitaalisuuden tarkeyteen ei uskota.

Mitd suurempi
pallo, sitd enemmdn
aiheesta on
puhuttu. Pystyakseli
kuvaa asioiden
koettua tdrkeyttd ja
vaaka-akseli
erimielisyyttd
niiden tdrkeydestd.

7.3.2013

Importance  +

Mgntikulttuuri

yon kijdiden hyvinvointi

Jatkuva uudignen
ninen

Markkinoint'b Kuvatul o
Ratkaisuportfolio) seuranta
ja toimittaminen

ssit
b Myynnin johtaminen

Kestava kehitys ja vastuullisuus

Verkostoituminen

Digit@s

- Disagreement  +
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Tulosten yhteenveto -
kansallinen taso

Suomalaisen myyntiosaamisen kehittamisen kaytannon tyo tapahtuu
arjen toimissa yrityksissa ja organisaatioissa.

Valtiolta kaivataan tukea koulutuksen uudistamisessa; myynti ja sita
tukevat taidot olisi otettava mukaan opintoihin jo peruskoulusta
lahtien. Osallistujat toivovat myos kansallisia hankkeita myynnin
kehittamiseksi ja myynnin kehittamista tukevan tahtotilan luomiseksi.

Vastaajilla osittain perinteista ajattelua. Tuotteita ja palveluita seka
innovaatioita pidetaan tarkeampana Suomelle kuin myynnin
arvostuksen nostamista.

Asenneilmapiirin muuttuminen nostetaan tarkeimmaksi. Vastaajien
mielesta suomalaisten pitaa paasta liiasta vaatimattomuudesta ja
kertoa rohkeasti seka ylpeasti maailmalla omista vahvuuksista.
Kaivataan myos rohkeutta kokeilla uusia asioita ja avauksia.

Yhteistyo, verkostoituminen ja kansainvalisyys nahdaan selkeasti
tarkeammiksi kansallisella tasolla kuin organisaatiotasolla.
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Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Asenneilmapiiri on tarkeimmassa asemassa,
kansainvalisyys puhuttaa eniten

Amourt
] 10 20 30 40 a0 g0 70 a0 90 100 110 . ..
i - - - . - - - - - : - Kuvion sininen

palkki kertoo,
kuinka monta

kertaa ko. asia
on mainittu

Kansainvalisyys

Myynnin koulutus L]

Asiakaskeskeisyys

aineistossa,
Yhieistyé ja verkostot vihred palkki sen
arvioidun
Asenneilmapiiri ta'rkeyden.

Suomen profiloituminen
Myynnin arvostus
Innaovaatiot
Tuotteet/palvelut

Waltio ja julkinen sektori

Kielitaito |

Importance
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Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Tuotteet ja palvelut seka asiakaskeskeisyys ovat

yksimielisimmin tarkeita

Kielitaito seka valtion ja julkisen sektorin rooli

Mitd suurempi
pallo, sitd enemmdn
aiheesta on
puhuttu. Pystyakseli
kuvaa asioiden
koettua tdrkeyttd ja
vaaka-akseli
erimielisyytta
niiden tdrkeydesta.

7.3.2013
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Organisaatiotason
teemaluokkien purku
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Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Asiakaslahtoinen toiminta

Organisaatio tuntee asiakkaansa. Asiakasta kuunnellen yritetaan palvella parhaalla mahdollisella
tavalla, myos tarpeita ennakoiden. Kehitetaan tuotteita ja palveluita yhdessa asiakkaan kanssa.
Organisaatio panostaa asiakaspalveluun, asiakkaan kohtaamiseen, arvon luomiseen,
tyytyvaisyyden ja luottamuksen takaamiseen. Asiakassuhteiden luominen. Hyva asiakassuhde ei
yksin riita, taytyy loytya myos reaktionopeutta.

” Yritysten on tunnettava asiakkaansa

ja heiddn arvontuotanto. Yritys, jossa Tarkein aihe Y
arvostetaan aidosti henkilostdd pystytddn Asiakkaan luottamuksen
tekemddn uusia innovatiivisia tuotteita ja saavuttaminen
palvelur atk‘?is‘!.jak Myynnin on otettava Pitkdaikainen menestyminen
entistd axtilyisempi ja myynnissd onnistuu ainoastaan

suunnitelmallisempi ote
asiakkuudenhallintaan. Asiakkaan
arvontuotantoprosessi on tunnettava.

saamalla asiakkaiden luottamus.
Luottamuksen voitettuaan hinnalla

Asiakas on keskiossd kaikissa toiminnoissa, . S(i) toefeo IT;:"IFI I;)i(ii‘%/lsutlfglclzilei’rt,gcrl;?;,v1 Sitcggn
Joitayritys tuottaa. ” Keskittyy erityisesti vastaavien kanssa”

asiakaskokemuksen kehittamiseen

Vaikka palvelut ja myynti keskittyvdt
asiakkaan ympdrille, asiakasrajapintaan
keskitytddn edelleen liian vdhan.
Palvelumuotoilu ja asiakaskokemus
tulevat kasvattamaan merkitystddn.”
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Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Myyntikulttuuri

Asenne myyntia kohtaan nakyy organisaation kaikessa toiminnassa. Myynnillinen ajattelutapa
tuodaan mukaan organisaation toiminnan jokaiselle tasolle - kaikki myyvat. Lisaksi pidetaan
huolta siita, etta organisaation sisainen draivi ja tekemisen into sailyy korkealla. Tama edellyttaa
hyvaa sisaista kommunikaatiota tyontekijoiden, tiimien ja toimintojen kesken. Myyjan asenne on
asiantunteva ja kuunteleva, ei tuputtava.

” Organisaation asenne myyntid
kohtaan ratkaisee

Myyntid toimintana ja tyond tulee
arvostaa ja rakastaa. Vain myymadlla
suomalaista osaamista ja palvelua,
innovaatioita ja ratkaisuja voidaan

yllapitéad nykyistd vaurautta ja
hyvinvointia Suomessa. Organisaatioissa
myyntityo ja sen tekeminen tulee olla
arvokasta, haluttua ja palkitsevaa sekd
tyon sisdllon ettd mvomnm
ndkdkulmasta

Toiseksi
tarkein aihe

” Tyontekijdt puhaltavat yhteen
hiileen

Myynnilld menestyvdn
organisaation tyontekijdt
puhaltavat yhteen hiileen. Kaikille
on sevdd organisaation toiminta-
ajatus ja jokainen tyontekija
tietda, miten oma tyépanos
vaikuttaa organisaation
menestykseen.”
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” Kaikki myyvat aktiivisesti
omassa roolissansa

Myos kaikkien toteuttamaa
myyntid tdytyy aktiivisesti johtaa
- myyntiorganisaatiot on historiaa

- se on kaikkien tehtdvd - tamad
vaatii vahvaa uudistamista
myynnin johtamisessa ja ihmisten
asenteessa..”

FounTAIN PARK



Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Hyva myyja

Myynnista puhuttaessa mietitaan paljon hyvaa myymista ja myynnin organisoitumista. Myyjat
nahdaan asiantuntijoina, joilla on laaja ja syvallinen ymmarrys asiakkaan toiminnasta ja hanen
kaipaamistaan ratkaisuista. Asiantuntijamyyja hallitsee niin tunneviestinnan kuin
toimintaympariston muutokset. Han osaa kuunnella ja tunnistaa asiakkaan tarpeet.
Tiimityoskentelyn merkitys myynnin organisoitumisessa.

” Asiantuntijuuden merkitys
kasvaa Kolmanneksi » Huomioi muuttuvan

Menestyvd myyntiorganisaatio on tarkein aihe toimintaympiriston

asiantuntijaorganisaatio jossa .
ymmdrretddn oman yrityksen On konsultatiivinen myyjd; tuntee

palveluiden tarjoamat toimintaympdristén muutokset, vaikka
mahdollisuudet sekd ennen yritys itse ei niitd tunnistaisi, osaa
kaikkea ymmdrretddn asiakkaan kertoa ndistd yritykselle ja ehdottaa
toimintaympdristo ja sen uusia ratkaisuja”
tulevaisuuden haasteet.”

” Tiimityoskentely

Myyijd ei toimi yksin, vaan asioita tehdddan
vhdessd asiakkaan hoitotiimeissd. Tiimi

rakennetaan palvelemaan asiakasta ja sen
-. = tdrkein tehtdvd on kehittdad asiakkuutta ja

, sitd kautta auttaa yritystd pitamadn

asiakkuudet. Myyjien pitdd oppia

VR johtamaan asiakkuden hoitotiimeja ja

heiddn pitdd uskoltaa luotta myos
muihin.”
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Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Jatkuva uudistuminen

Menestyva organisaatio on herkkana muutoksille ja pystyy reagoimaan niihin nopeasti. Trendeja
seuraamalla seka asiakkaita ja henkilostoa kuuntelemalla pysytaan aallon harjalla. Kehittaminen
ja uudistuminen vaatii oikeanlaista yrityskulttuuria ja koulutusta. Uudistumista vaativat mm.
myynnin tehostaminen ja myyntiprosessit, tuotekehitys, parhaiden kaytantojen mallintaminen,
asiakaspalautteen huomiointi ja kilpailukyvyn muotojen ja valineiden loytaminen.

” Kehittamdlla myyntiprosessin
laatua Neljanneksi » Uusiutuu
Menestyvdnsd organisaatiossa myynti tarkein aihe
tunnustetaan yrityksen pddprosessiksi,
jossa tunnistetaan yrityksen ja
asiakkaan vdliset tdrkeimmdat

Menestyvdn yrityksen tulee
uudistua jatkuvasti ja
"haistella” markkinoita sekd

kohtaamispisteet-totuuden hetket- ja asiakkaita mitd asiakkaat
prosessia kehitetddn ” Kouluttautuu ja ennakoi haluavat. Edellcﬂmvu a
mddrdtietoisesti.” menestyy,.

Yritys pyrkii valmentamaan
tyontekijoitd menestymddn
nyt ja ndkemddn

[ Mw tulevaisuuteen. Vaatii
' panostusta koulutuksen
muodossa. Kysynndn herkkdd
ennakointia ja vahvaa tamdn
| hetken osaamista”
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Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Tyontekijoiden hyvinvointi

Henkilosto nahdaan voimavarana, hyvinvoinnin varmistaminen koetaan osaksi menestyvan organisaation
toimintaa ja strategiaa. Hyvinvoinva henkilosto tuo hyvinvointia asiakkaille. Strategia antaa suuntaviivat,
johto ja esimiehet vievat asian kaytantoon. Hyvinvointiin liitettiin mm. henkiloston sitouttaminen ja
osaamisen kehittaminen, yhteiskehittaminen, ilmapiiri, etatyomahdollisuus ja joustavuus.

” Hyvien myyjien sitouttamiseen tulisi

panostaa Viidenneksi ” Hauskan teko pitdisi palauttaa
Tyypillisestihdn myyntityon tekijdt ovat . . . yrityksiin
erittdin impulsiivisia ja "nopeasti tarkein aihe . vy o .
litkkuvia". Tastd johtuen menestyvdn Tarkoitan talla, ettd yritysten
myyntiorganisaation olisi panostettava toiminta on jdmdhtynyt moniin
erityisen paljon myyjien sitouttamiseen, teknisiin ja laadullisiin vaateisiin, ettd
jotta i@Tiéigs%stﬁ‘fg rtlergl{gxgsg C;l?itkddn tyontekijoitd on unohtunut tyossd
maksimagalisen hyc')'dyns./saavuttamiseksi. ’ . pee peeee e V{Ihty.mmen Ja ha@ﬁqu,' te!<er.nmen,
Témd on varmasti myds kilpailuvaltti Keskittyy henkilostoon ja sen jolloin luovuus pddsisi toimimaan
myyjid rekrytoitaessa.” osaamiseen myynnintekijana yrityksen toimintaa kehittavasti.
Tuote on kopioitavissa, mutta Armollisuus muita tyontekijoitd
palveluyrityksessd tuotteen kohtaan tulisi lisddntyd.”
- tekijdd/ tekemistd on mahdotonta
‘ - kopioida. Esimiesten vastuu
- ' henkilékunnan huolenpidosta ja
motivoinnista korostuu
tulevaisuudessa merkittdvdsti
puhuttaessa myynnin
L kehittadmisesta.”
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Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Kuvatut prosessit ja seuranta

Myynnin merkitys tunnustetaan yrityksessa: myyntiprosessia kehitetaan aktiivisesti ja muut
toiminnot viritetaan tukemaan myynnin tyota. Selkeat yhdessa luodut tavoitteet ja toimenpiteet
tavoitteiden saavuttamiseksi seka edistymisen mittaaminen antaa ryhtia tavoitteen
suorittamiseen. Johtamis- ja palkitsemisjarjestelma tukee onnistumisia. Myos asiakkaan prosessit
on tunnettava hyvin.

” Tyoyhteisolla on yhteinen,
selked tavoite
Ei johdon antama vaan yhdessé
luotu. Selked tavoite, jonka
eteen kaikki tyosketentelevit
motivoituneesti.”

Kuudenneksi ” Muu toiminta tukee myyntia
tarkein aihe Tuotetuki, tuotevastaavat,
tuotekehitys tukee myyntid ja
kuuntelee myyjilta tulevaa
palautetta ja tapaa asiakkaita
sddnnoéllisesti pysydkseen mukana
kehityksen kdrjessd ja
kehittddkseen kiinnostavia
tuotteita.”

” Kehitetaan myynnin johtamiseen
asiantuntijoitakin motivoivia
mittareita

Myynnin johtamiseen tulee kehittdd

-1 M rakenteita ja mittareita, jotka
' motivoivat myyntiin myos
VR asiantuntijoita ja niitd, jotka eivat

aikaisemmin ole pitdneet
myyntityostd.”
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Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Osaaminen

Maailman muutoksissa on pysyttava mukana, tama vaatii osaamisen paivittamista. Organisaatio
panostaa myyntiosaamisen juurruttamiseen ja sen kehittamiseen. Ei panosteta vain yksittaisiin
henkiloihin vaan koko organisaation osaamisen kartuttamiseen. Henkilotasolla kaivataan
moniosaamista ja asiantuntemusta. Menestyva organisaatio tukee tiedon ja osaamisen ristiin
jakamista. Sisaista osaamista osataan hyodyntaa ja johtaa.

” Myyjien ammatillista
osaamista pdivitetdaan
jatkuvasti.

Toimialaosaaminen,
henkilokohtaisten tulosten
analysointi, vastuu tuloksesta,
tuotetietous ja jatkuva
kehittyminen tulevat
kasvamaan.”

il
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Seitsemanneksi
tarkein aihe

”... Joka firmassa on
jdrjettomdsti osaamista ja
luovuutta ja kaikkien pitdd
padsta antamaan parastaan

kun pohditaan milld keinoin ja
minkd viestiarsenaalin voimin
lahdetddn myymdaan...”

” Panostus koko organisaation
myyntiosaamiseen.

....Loistavat myyjdt tulevat aina
olemaan loistavia. Organisaation
taytyy pystyad auttamaan muut
myyjdt l[Gdhemmaksi
huippumyyjien tasoa.”

FountalN PARK



Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Markkinointi

Myynti ja markkinointi toimivat tiimin tavoin. Toiminnot tukevat toisiaan asiakkaiden
kiinnostuksen herattamisessa, liidien loytamisessa seka jalkimarkkinoinnin hoidossa. Digitaalisuus,
crm ja markkinoinointikanavien monipuolinen hyodyntaminen vaativat yhteistyota ja osaamista
seka myynnilta etta markkinoinnilta. Markkinoidaan asiakkaalle sopivalla tavalla, oikeissa

kanavissa ja maan tavalla.

” Myynti toimii Kahdeksanneksi
markkinoinnin kanssa tarkein aihe
saumattomasti yhteen.”

” Monikanavamarkkinointi
Asiakkaita ldhestytddn eri
myynti/markkinointikanavia

9 0 pitkin niin sdhkisesti kuin
henkilokohtaisesti”
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” Yksilollisiin asiakaskohtaamisiin
panostaen

Massamarkkinointia tehdddn edelleen
paljon, pdivittdistavarakaupasta alkaen.
Kuitenkin viestit, jotka on kohdistettu juuri
minulle, puhuttelevat minua parhaiten ja
ovat tehokkaimpia. Perinteinen ajattelu
kohderyhmistd ei endd toimi, silld
kohderyhmdt ovat muuttuneet pienemmiksi,
koska kuluttajat ovat muuttuneet...”

FountalN PARK



Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Myynnin johtaminen

Myynnin johtaminen linkittyy yrityksen strategiaan ja tavoitteisiin. Crm toimii johtamisen tukena.
Numeroiden seuraamista ja konkreettisia suunnitelmia ja toimenpiteita, kuinka johto auttaa myyntia ja
myyjia tekemaan parasta mahdollista tulosta. Toivotaan ihmisten johtamista ja motivointia. Esimiestyo

on avainasemassa, tarvittaessa lisataan esimieskoulutusta. Osa vastaajista kaipaa enemman vapautta

” myyntiin pitaa lisdtd
ammattimaisuutta
Myynnin johtaminen muuttuu
entistd pitkdjdnteisemmdksi,
pelkkd tulosten seuraaminen ei
riitd. Myyjien on kasvatettava
ammattimaisuuttaan ja nahdd
organisaatiot kokonaisuuksina
sekd ymmdrtdd asiakkaiden
johdon ndkemvyksid entistd
paremmin.”

il

7.3.2013

myyjan toimintaan.

Yhdeksanneksi
tarkein aihe

“Esimiestyo on tdrkeda,
kuinka saadaan eri
persoonatyypeista paras
tulos irti niin, etta
tyontekija oppii ja kehittyy
urallaan.”

25

” Antaa myyjien toteuttaa itseddn
tavoiteohjauksessa

Moni organisaatio asettaa liikaa
rajoitteita ja tiukkoja tapoja toimia.
Johtajilla on liikaa ajatuksia siitd
miten asioita pitdisi tehdd, eli he
manageeraavaat liikaa.
Tavoiteohjauksessa manageeraukseen
on tarvetta vasta, kun reitiltd ollaan
harhautumassa. ...”

FounTAIN PARK



Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Ratkaisuportfolio ja toimittaminen

Organisaatio on valmis kehittamaan tuotteita ja palveluita yhdessa
asiakkaan kanssa. Yrityksen tarjoaman tuote/palveluportfolion on
vastattava asiakkaan tarpeita. Tuotedifferointia eri maihin ja
kulttuureihin. Asiakkaalle pystytaan myos raataloimaan sopivia
kokonaisuuksia. Tuotteen/palvelun toteutus ja toimitus on nopeaa.

” Kehittdd tuotteita ja palveluita
yhdessd asiakkaan kanssa.
Tuotteiden ja palveluiden
kehittdmisessd yhteistyo asiakkaan
kanssa, asiakkaan tarpeen

ymmdrtdminen on menestymisen ydin.

Tdmd vaatii asiakkaan toiminnan

ymmdrtdmistd. Kun asiakas on aidosti
mukana kehittdmisprosessissa, saamme

aikaisessa vaiheessa palautteen.

Tuotteiden ja palveluiden kehittdjien

tulee ymmdrtdd roolinsa myyjind.
Myynti alkaa tuotekehityksesta.”

7.3.2013

10. tarkein aihe

” Ideoimalla asiakkaan tarpeisiin
raatdloityja tuotteita
Paremmin suunniteltu tuote/palvelu
-> helpompi myyda -> tyytyvaisempi
asiakas. Notkeutta sithen mitd
myydddn ja tuodaan se
palveluvalttina myyntitilanteessa
esiin niin ettd asiakas saa itse
(mlyynnin avustuksella) kasata
itselleen sopivan paletin tuotteita
ja palveluita.”
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” Tuotteen/palvelun toimitus on
nopea

Kun asiakas on pddtoksensd tehnyt

tuote/palvelu tulee olla kaytossa

lyhyen ajan sisdlla (esim. uuden sohvan

osto nyt ja toimitus vasta 4 viikon

pddstd) ja jos kyse on palveluntarjoajan

vaihtumisesta, ei kdytossd olevaan
palveluun saa tulla katkoa (vrt.
operaattorin palvelut). Toimituksen

hitaus tai nykyisen palvelun katko voi
olla esteend siihen, ettd asiakas ei tee

pddtosta.....
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Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Kestava kehitys ja vastuullisuus

Kestavan kehityksen ja vastuullisuuden teema on pieni ja kuvaa aikaansa.
Ymparistoystavallisyys ja ekologisuus seka muut kestavan kehityksen arvot ja
toiminta nakyvat myos asiakkaille.

” Vastuullinen myynti

tulee lisddntymddan. 11. tarkein aihe
Vastuullisuutta niin myynnissé
kuin myytdvissa tuotteissa ” e o .
arvotetaan kuluttajien taholta ympdristoystavalliset ja
yvhd enemmdn. Avoimmuus ja kestdvdt tuotteet ”
lapindkyvyys lisddntyy.
Epdmddraiset toimijat
kyseenalaistetaan pois
markkinoilta kuluttajien ja . .
kilpailijoiden toimesta.” ” Trendeja ja kantoaaltoja

luova,kestavat arvot
Kestdvd kehitys ja luonnon

. B arvostaminen on kehitystyon
: ' taustalla, se ndkyy
VR toiminnoissa ja

toteutuksissa.”
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Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Verkostoituminen

Verkostoituminen koeataan seka myyjan tyohon liittyvaksi etta organisaatiotason asiaksi.
Aktiiviset myyjat hyodyntavat sosiaalisia verkostojaan tyossa eivatka eparoi laajentaa niita.
Organisaatioiden tasolla sidosryhmien ja kumppanisuhteiden luominen ja yhteydenpito.
Sosiaalinen media auttaa verkostoitumisessa.

” Huomio asiakkaissa ja
kumppaneissa
Toimintoja mietitddn siitd
ndkokulmasta, miten asiakasta
voidaan parhaiten palvella tayttden
hdnen yksilolliset tarpeensa.. Koska
asiakkaiden tilanteet ja tarpeet ovat
moninaiset, menestyvilld
organisaatioilla on toimivat ja hyviit
kumppanuusverkostot.”

il
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12. tarkein aihe

” Verkostoituminen merkitys
olennaist palveluiden myynnissa

Jos tuntee asiakkaansa, palveluiden
myyminen on sitd helpompaa. Jopa ei
tarvitse aktiivista markkinointia,
vaan asiakkaat etsivdt haluamsan
yrityksen tiedot kdsiinsd. Tdmdn olen
todennut varsinkin B2B-kaupassa.
Kuluttajille suunnatussa
liiketoiminnassa varmaan yhdé
merkittdvd erikoistuminen on
merkittdva tekija.”

” Myyntihloston pitdd hyodyntaa
sosiaalisen median kanavia.
Verkostoitua erityisesti LinkedlInissd
ja jakaa oman yriyksen
informaatiota omille verkostoille.
Kaikki kanavat kdyttoo ja rohkeasti
mukaan pelisdénnot tiedostaen.”

FounTAIN PARK



Miten toimii myynnilla menestyva organisaatio nyt ja tulevaisuudessa?

Digitaalisuus

Teknologia tuo haasteita ja mahdollisuuksia myyntityohon. Mahdollisuuksina nahdaan mm. crm,
uudet myyntitavat ja asiakkaiden loytaminen monipuolisia kanavia kayttaen. Haasteita tuovat
osaamisen paivittaminen, internetin 24/7 kulttuuri ja verkkokauppa. Osallistujat uskovat
henkilokohtaisen asiakaspalvelun sailyttavan tarkeytensa myos tulevaisuudessa.

” Myyntityotd voidaan tehostaa
digitaalisin vdlinein

Uskon ettd myyntityo voi tehostua

kun erilaiset digitaaliset ympdristot
ja niiden kaytto yleistyy

yritysmaailmassa. Esimerkiksi CRM:n

vksinkertaistaminen dlypuhelimen
kautta kdytettdvdksi voisi olla fiksu
veto paljon liikkuvien myyjien tyon

helpottamiseksi”

M
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13. tarkein aihe

” Uusia myyntitapoja
Otetaan kayttdoon uusia
myyntitapoja asiakkaiden
ostamisen helpottamiseksi.
Mietitddn missd tilanteissa,
paikoissa ja yhteyksissd asiakkaat
voisivat tuotteita/palveluita
ostaa niin perinteisesti kuin
digitaalisessa maailmassa.”

” Henkilokohtainen asiakaspalvelu ja
digipalvelut tdrkeitd

Asiakkaat haluavat enemmdn henkilokohtaista

“vanhan ajan” palvelua, myyjdltd halutaan

vksityiskohtaista lisdtietoa. Osa kuluttajista

puolestaan on kiinnostunut digitaalisista
palveluista. Siitd, ettd voi kdydd yrityksen
verkkosivuilla, mutta myos laajemmista
verkkopalveluista. Palveluita tulisi pystyd
tarjoamaan toimivasti mahdollisimman
monilla "dlylaitteilla.”

FounTAIN PARK



Kansallisen tason
teemaluokkien purku
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Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Asenneilmapiiri

Vastaajat kaipaavat rohkeampaa, ylpeampaa ja luovempaa asennetta suomalaisilta. Omia

vahvuuksia pitaa nostaa esiin kaikin keinoin meilla ja maailmalla eika menestymista pida

haveta. Yritysmaailmassa taytyy olla mahdollisuus kokeilla uutta, onnistua ja epaonnistua.
Asennemuutosta positiivisemmaksi myyntia, kasvua ja kansainvalisyytta kohtaan.

” Tuomalla rohkeasti esiin omaa
erikoisosaamista.

Myynnilld menestyvd Suomi osaa
tarjota erikoisosaamistaan ja uskaltaa
kokeilla jotain sellaista, mitd muut
eivdt ole ennen tehneet. Pitdisi pystyd
ajattelemaan "laatikon ulkopuolelta”
Jja nahda jotain sellaista, mitd muut
eivdt ole osanneet ajatella. Myynnilld
menestyvd Suomi verkostoituu ja on ,,
esilla ndkyvdsti, ddnekkddsti ja
ylpednd omista tuotteistaan
maailmalla. ”

il
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Tarkein aihe

Yritysten taytyy uskalta ottaa
riskejd ja unelmoida isoja
Suomalainen yrityskulttuuri on hieman
jamahtdnyt tutulle ja turvalliselle
tasolle... Mielestdni suomalaisten
yritysten tulisi rohkaistua ja kokeilla
siipiddn myds rajojen ulkopuolella, silld
markkinat ovat kotimaassa rajalliset ja
kasvua on vaikeampi saavuttaa.

” Monikansallinen ajattelutapa
Palkkaa myos ulkomaalaistaustaisia
myyjid Suomeen, koska heilld uusia

ndkemyksid ja tietoa muista
kulttuureista. Suomalaiaisille
enemmdn tietoa muista
kulttuureista, suvaitsevaisuuden
ldpi vieminen organisaatiossa. HR
mukaan enmmdn myynnin
tukemiseeen.”

FounTAIN PARK



Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Yhteistyo ja verkostot

Yhteistyo on voimavara, jonka avulla haetaan kilpailuetua ja jaetaan lapinakyvasti tietoa,
parhaita kaytantoja ja toimintamalleja. Lokaalien ja globaalien verkostojen rakentamiseen
tarvitaan tahtoa ja osaamista, henkilokohtaisia kontakteja ja teknologiaa. Verkostojen
rakentaminen on seka yritysten, koulujen etta koko maan asia.

” Pienten ja keskisuurten
toimijoiden yhteistyo
Kun halutaan haastaan reliikit ja
vanhat eturyhmittymdt, pienten
ja keskisuurien toimijoiden on
tiivistettdvd yhteistyotd
keskenddn... Tietoa on saatavilla
huomattavasti ldpindkyvdmmin
kuin aiemmin. Tietoa pitdd myads
osata kdyttaa.”

WM
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Toiseksi
tarkein aihe

” Verkottautuminen globaalilla tasolla
on jarkevaa

Ulkomailla on vietettdvd aikaa jotta
kontakteja syntyy ympdri maailman ja
kyky ymmdrtdd eri kultuurejen tapoja

kehittyy. Kontaktit luodaan
parhaimmillaan kasvotusten.
Kouluttautuminen tai
tyoharjottelu/vaihto ulkomailla
kannattaa. Suomalaisten yritysten
kannattaa nostaa tunnettuutta ja profiilia
omalla toimialallaan rohkeasti olemalla

ndkyvilld eri markkinoilla”

” Luodaan uusia sidosryhmia..

Uudentyyppiset sidosryhmait,
pienimuotoiset tdsmd-tapahtumat ja
(web)seminaarit ovat tdrkeitd
yritysviestinndssd tulevaisuudessa.
Asiakkuuksien hakeminen ulkomailta
tapahtuu sidosryhmien kautta,
tutustumalla kauppakumppaneiden
ajatteluun ja luomalla vankat suhteet
henkilétasolla”
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Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Asiakaskeskeisyys

Suomalaisissa yrityksissa parannettava asiakaspalvelua ja asiakaskohtaamisen taitoja. Tuotteissa ja
palveluissa asiakaslahtoista suunnittelua ja myyntia. Hyvalle tuotteelle/palvelulle mietitaan myos hyva
myynti -ja markkinointisuunnitelma kohdemaan/asiakkaiden mukaan. Kansainvalisessa kaupankaynnissa

kunnioitetaan asiakasta osaamalla kielia ja ymmartamalla kulttuuria.

” Asiakaspalvelu

Siind on vield kehittdmisen varaa
alasta riippuen. Monessa paikassa
saa jo hyvdd, ystavillistd ja
asiantunteva asiakaspalvelua
mutta ei kaikkialla. Jokaisen
palveluammatissa tyoskentelevdn
ja myyntityotd tekevdn tulee
osata palvella asiakasta oikein
sekd hyvin. siind ohella on vield
hyvié tehdd lisamyyntid.”

il
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Kolmanneksi
tarkein aihe

” Suhdetaitojen
kehittaminen

Kuuntelu, asiakkaan
ymmdrtédminen, keskustelu,
suomalaisen mentaliteetin

kompastukivet kuntoon”

” Painotetaan kielten opiskelua ja
eri kulttuurien tuntemusta

Maassa maan kielelld. Jos osaat
asiakkaan didinkieltd ja tunnet
hiukankin hdnen kulttuuria niin
saat paremman kontaktin ja
enemmdn tietoa.”

FounTAIN PARK



Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Kansainvalisyys

Menestyva Suomi toimii aktiivisesti kansainvalisilla markkinoilla. Yritykset suunnittelevat tuotteet
ja palvelut globaaliin levitykseen. Myos markkinointi ja myynti trimmataan kansainvalistymista
varten. Toimintakulttuurien ymmarrys on vahvaa. Erilaisuutta kunnioitetaan ja omia
palveluita/tuotteita/vahvuuksia tuodaan rohkeammin ja nakyvammin esille eri yhteyksissa.
Suomessa mietitaan myos omia voimavaroja kansainvalisesta nakokulmasta: mita voimme tarjota

” Kansainvdliset palvelut

Keskittymdlld tekemddn palveluita
jotka on helposti skaalattavissa
kansainvdlisesti. Katse tulisi siirtda
pieniin start uppeihin joilla on
ketteryyttd toimia ja tehdd asioita
kansainvdliselld tasolla. Lisdksi
pitdisi oppia olemaan vihemmdn
vaatimattomampi. Meilla on
Suomessa paljon osaamista ja
tietotaitoa jota maailmalla

tarvitaan.”

7.3.2013

muille.

Neljanneksi
tarkein aihe

”Palkkaa myos
ulkomaalaistaustaisia myyjid

Suomeen, koska heilld uusia

ndkemyksid ja tietoa muista

kulttuureista. Suomalaiaisille

enemmdn tietoa muista
kulttuureista, suvaitsevaisuuden
lapi vieminen organisaatiossa. HR
mukaan enmmdn myynnin
tukemiseeen.”
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” Kulttuurierot osataan ottaa huomioon
Kansainvdlisissd myyntiorganisaatioissa

osataan huomioida muiden

toimintamaiden erilaiset tavat ja
tottumukset, sekd osataan toimia niiden
mukaisesti. Osataan myos toimia
erilaisuutta kunnioittavasti ja

ilmennetddn tdtd kaikessa yrityksen
toiminnassa. Yrityksessd omaksutaan
suvaitsevaisempi toimintatapa, eikd
puhuta asiakkaan seldnkddn takana

“rattipdistd” tms”

FounTAIN PARK



Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Suomen profiloituminen

Myyntia edistaa positiivinen erottautuminen markkinoilla. Suomen on loydettava omat vahvuutensa
ja brandata itsensa kiinnostavaksi. Osallistujat lukevat Suomen ja suomalaisten vahvuuksiksi mm.
luotettavuuden ja vahaisen korruption, laadun, innovaatiot, asiantuntemuksen, teknisen osaamisen,
luonnon, puhtauden ja ekologisuuden. Myynnin kehittamisen referensseja voisi osallistujien mielesta
etsia ulkomailta.

” Maabrdndin vahvistaminen Viidenneksi » Erottautuminen myénteisesti
Minne on unohtunut tarkein aihe massasta
Maabréndityoryhmdn tuotokset Suomalainen myynti- ja
ja suositukset? Suomi brdndid palveluosaaminen voisi erottua massasta
on kehitettdvd jatkuvasti ja esimerkiksi asiapitoisuudella,
tietoisesti” rehellisyydelld, luotettavuudella ja
” Pakko erottua jos aikooa erinomaisella hinta-laatusuhteella - jos

vain pidetddn huoli, ettd meilld on

myyda ulkomailla. tdllaisia ominaisuuksia tarjolla. ”

Suomalaisten myyjien pitdd hakea
vertailukohta Suomen

¢ ﬂ ulkopuolelta. Pitdd oppia miten
sielld tehdddn myyntid ja etsid

siitd omat positiviset

erottautumiskohdat.”
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Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Myynnin koulutus

Myyntiasennetta ja osaamista juurrutetaan kaikkeen opiskeluun peruskoulusta lahtien.
Opetuksessa panostetaan mm. kieliin, verkostoitumiseen, esiintymis- ja kuuntelutaitoihin.
Korkeammilla koulutusasteilla mm. palveluosaaminen, ulkomaankauppa, B-to-B osaaminen. Koulut
verkostoituvat kotimaisten ja ulkomaisten toimijoiden seka yritysten kanssa ajantasaisen
nakemyksen saamiseksi. Koulutus vastaa joustavasti tyoelaman tarpeisiin.

“kansainvalista myynnin

osaamista lisdd Kuudenneksi . .. .
it huomi . tarkein aihe Koulut hyodyntavat
tama huomioon myynnin kansainviilisid verkostoja

osaamisen eri tasoilla, enemmdén

koulutuksen alkupddssd,

! . . D, tarjoavat uusinta tietoa ja
kurssituksissa seminaareissa

.. . oppeja maailmalta”
” kouluttaa enemmdn myynnin PP€]

osaajia
Myyntiasennetta ja -osaamista tulisi
opettaa muuallakin kuin varsinaisessa
myyjille tarkoitetussa koulutuksessa,
eli esim. myynnin koulutus pitdisi

—
. () ottaa jossain mddrin mukaan
' muidenkin alojen
opetussuunnitelmiin. Lisdksi ainakin
VR peruskoulussa pitdisi opettaa paljon

nykyistd enemmdn perusviestinta- ja
esiintymistaitoja.”
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Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Innovaatiot

Innovaatioiden kehittaminen ja kaupallistaminen tuo suomalaisille myyyjille jotain mita myyda.
Suomalaisen korkean osaamisen ja innovaatioiden merkitys nahdaan myos kilpailuetuna,
mahdollisuutena erottautua maailmalla. Osa puhuu myos myynnin ja markkinoinnin innovoinnista
ja kehittamista. Tunnustetaan, etta suomalaiset innovaatiot kaipaavat tehokkaampaa levittamista

maailmalle.
” Suomi panostaa
innovaatioihin. Eli pitdd olla Seitsemanneksi . , ,
mitd myydd. Siis etsitddn tarkein aihe ' Tarvitaan myynnin
aktiivisesti uusia kasvualoja ja innovaatio-ohjelma
panostetaan niihin TEKESiin
niin, ettd lOydetddn innovaatioiden
kilpailukykyisida palveluita ja ” Uusien innovaatioiden . . .
P ¥u!éttei?a_ ” J tunnistaminen ja niiden markkinointi kaup al,lls tam ',S, ,ta Ja
tosimyyntia”

Taytyisi pohtia miten saadaan
asiakkailta tulevat innovaatioideat
tuotua kehittdmisyksikoille ja

w_B= rakennettua uusi tuote - ja Mielipiteitd jakava nakemys
% ' palvelumalleja joita voidaan monistaa

kansainvdlisesti. Tarvitaan myos
valtiovallan apua markkinointiin ja
varsinkin markkinoinnin
investointeihin.”
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Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Tuotteet/palvelut

Innovaatiot, tuotteet ja palvelut liittyvat vahvasti yhteen. Seka tuotteilta etta palveluilta
vaaditaan erikoistumista ja luotettavuutta. Korkea teknolgia ja osaaminen koetaan valtiksi
tuotteiden/palveluiden kehittamisessa. Insinooriosaamisesta ja palvelulitketoiminnan
yhdistamisesta toivotaan uusia avauksia. Palveluiden myynnin uskotaan lisaantyvan.

” Pitkdlle kehitettyjen,
erikoistuotteiden myyminen Kahdeksanneksi
Pulkkituotteiden myynnissd tarkein aihe
Suomi ei pdrjdd, on
erikoistuttava vieldkin
enemmdn. On etsittdvd ne
kilpailijoita paremmat
tuotteet, joiden tarve
tulevaisuudessa kasvaa.” "Tuotteiden ja palveluiden

luotettavuus seka arvomaailma
Tulevaisuudessa laadun merkitys

—‘ ™ korostuu. Asiakkaan sekd
' tuotteen arvomaailman tulee
VR kohdata toisensa koko

tuotantoprosessin ajan.”
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” Suomalainen keskittyy
teknologiatrendeihin myynnissa
Suomalaiset rakentavat verkkokauppa
4.0:llan, tuovat hologrammimyyjdt
kauppoihin asiakasneuvontaan,
verkossa suomalaisten
myyntijdrjestelmien loogisuus
peittoaa muut maat ja jdrjestelmiin
luotetaan ja niiden kautta suomalaiset
verkkokauppatuotteet ja -palvelut
nousevat maailmalle.”
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Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Myynnin arvostus

Mielikuva myynnista ja myyjan tyosta koetaan kapeaksi, vanhanaikaiseksi ja aliarvostetuksi.
Arvostusta lahdettava kehittamaan myonteisemmaksi kaikilla tasoilla. Mielikuvia ehdotetaan
muokattavan myyntimyonteisemmiksi mm, koulutuksen, keskustelun ja tiedon seka esimerkkien
jakamisen seka paattajien kannanottojen avulla.

” Myyjien ammatillisen
statuksen nostaminen

Myyjien ja myyntityon arvostusta
nousuun ja esiin mediassa,
yrityksissd, yrityshautomoissa,

semina.areiss.a. yms. Jaetaar.r tfgtoa Myynnin monipuolisuutta,
onnistumisista ja myyntityon ammattimaisuutta ja merkitystd
tarpeellisuudesta.” ” Innovaatiopuheen rinnalle Suomen kannalta tulisi korostaa

myynnin mer k;"tystc'i tukeva perus- ja jatko-opinnoissa.”
puhe

M Poliitikot ja pddttdjdt
' innostumaan myynnistd ja
VR palvelusta innovaatiohypen

Yhdeksanneksi ” Myynnin merkitystd
tarkein aihe korostettava eri koulutusasteilla

Moni nuori mieltdéd myynnin
edelleen vain puhelinmyynniksi ja
kaupan kassan tyohon. ..

rinnalle”
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Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Valtio ja julkinen sektori

Valtiovallan apua kaivataan siihen, etta myyntiosaamisen kehitykseen panostetaan ja
sen arvo tunnustetaan. Osallistujat toivovat myyntiosaamisen kehittamiseksi tehtavan
selkeita suunnitelmia ja toteuttamiseen varattavan resursseja. Julkisen sektorin
toiminnan tehostamiseksi ehdotetaan myyntiorganisaation piirteiden hyodyntamista.

” Myynti osaamiseen tulee
valtiovallan panostaa

Suomi Nousuun Myynnilld teema
hallitusohjelmaan, OKM:n
koulutuksen ja tutkimuksen
kehittdmissuunnitelmaan, TEMin
innovaatiostrategiaan
(innovaatioista ei ole hyotya jos
niitd ei osata myydd)”

il

7.3.2013

10. tarkein aihe

” Julkinen sektori kuntoon

Miksi julkinen sektori toimii
niin tehottomasti verrattuna
yksityiseen? Julkisen sektorin
prosessit kuntoon ja saman
henkiset myyntiorganisaatiot
myads sinne.”

40

” Substanssiosaamista ei saa hukata

Koska vientimme perustuu osaamiseen,

taytyy valtiovallan huolehtia siitd, ettd

osaamiseen suunnataan resursseja niin
kuin strategisesti valittuun tavoitteeseen

suunnataan. Meiddn taytyy huolehtia
sisdltoosaamisesta, kovasta osaamisesta,
jotta osaamme myydd vaikkapa
suunnittelu- , huolto- tai
markkinointiosaamista. ...”
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Miten toimii myynnilla menestyva Suomi nyt ja tulevaisuudessa?

Kielitaito
Monipuolisen vieraiden kielien osaamisen nahdaan edesauttavan
ulkomaankauppaa. Panostusta kielitaidon yllapitoon. Englannin osaamisen lisaksi
toivotaan lisaa venajan, saksan, ranskan, espanjan ja kiinan taitajia.
Pakkoruotsikysymys jakaa mielipiteita.

” Panostaa ja yllapitaa
monipuolista kielitaitoa.
Erityisesti vendjdn opiskelua
pitdd tdlla hetkelld vauhdittaa,
mutta ei saa unohtaa saksaa,
ranskaa, espanjaa ja
tulevaisuudessa yha useammin

kiinaa.” ” Kielitaito
Ulkomaankaupassa

menestyminen edellyttdd
yleensd kohdemaan kielen hyvdd

M hallintaa. Esim. saksalainen Mielipiteitd jakava nakemys
w ' pyrkii ostamaan vain saksaksi,

11. tarkein aihe ...
” Pakkoruotsi pois, tilalle

valinnainen kieli

Vendjdn ja kiinan taitoa tarvitaan
tulevaisuudessa bisneksissd, turha
kdyttad paukkuja naapurimaan
kielen opiskeluun.”

ranskalainen ranskaksi jne.”
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Arvioitujen asioiden sijoittuminen nelikenttaan

Nakemyksissa
hajontaa

Yhteinen
nakemys
Vahvat signaalit, Potentiaaliset

yhteinen nakemys asiat

Voidaanko néista loytaa
Tulisi ehdottomasti ottaa uusia lAhestymistapoja?
huomioon suunnittelussa

Véhiten téarkeat Heikot signaalit
asiat

Arvioitu merkittavyys

Uusia ideoita ja visionaarisia
Vastaajat yhta mielta ajatuksia. Kuinka otetaan
asioiden vahaisesta huomioon suunnittelussa?

tarkeydesta Tulevia
/menevia

Asiat, joista
voidaan Nakemysten hajonta
luopua




Mita esitetyista ideoista pidat erityisen tarkeina myynnin kehittamisessa organisaatiotasolla?

Organisaatiotaso: nelikentta autenttisista vastauksista

ﬁ i Suuri merkitys, vahainen erimielisyys Suuri merkitys, suuri erimielisyys
1. asiakaskeskeisesti 1. Myynnin ldhtGkohtana tulee olla asiakas
2. 0n nopea muuttumaan 2. Asiakkaan kuuntelu ja yksiléllisten ratkaisujen tarjoaminen
3. Myyidn on luctava lucttamusta 3 Yritys ymmdartdd asiakkaan tarpeen
4, Asiakkaan kuunteleminen 4, Keskittyy entyisesti asiakaskokemuksen kehittamiseen
5. Tydyhteisclld on yhteinen, selked tavoite 5. Tunnista asiakkaan todelliset tarpeet
6. Ymmartad, mitd asiakkaat tanvitsevat ja haluavat ostaa. 6. Kartoittamalla aktiivisesti asiakkaiden tarpeita
7. Myynti toimii markkineinnin kanssa saumattomasti yhteen, 7. Proaktiivista myyntid, asiakkaan kuunteleminen ja reagointi.
. 8, Asiakkaan lucttamuksen saavuttaminen 8. Kokonaisvaltainen asiakassuhde
_’ 9. Asiantuntijuuden merkitys kasvaa 9. Myyijien koulutuksesta & saa tinkid
[:' 10, Uusiutuu 10, Palveluprosessit huippukuntoon
<! Vahdinen merkitys, vahainen erimielisyys Vahainen merkitys, suuri erimielisyys
'E 1. Suurempia sopimuksia, keskittyvaa toimintaa 1. Kansainvilisesti ilman rajoja ja rajoituksia.
Il:_r_| 1. Hyodynnetddn etukenossa uutta tekniikkaa 2. Parhaat estradille
= 3. Puhelinpalelun tehostaminen 3. Roadmappi kuntoon !
4, Asiakkaat on gategorisoitu 4, johtaa ihmisid arvoilla kontrollin sijaan
3. Myyntihlostén pitdd hyddyntid sosiaalisen median kanavia. 3. Selkedsti, asiakkaat saavat vastaukset sovitussa ajassa.
6. Yrityksessd arvostetaan monikulttuurisuutta. 6. Muistaa myyntinikakulma myds mukavuusalueen ulkopuolella
7. Tarjottava joustavat tyontekomahdollisuudet tyontekikjcille 7. Tarvitaan palvelumyyjia.
8. Heterogeenminen myyntiporukka 8. Myyjd ja myyntitiimi tuntee ja tietda, mistad tulos syntyy.
9. myynnin johdollista koulutusta lisda 9. Konseptoimalla nerokkaasti.asiakasosaamista kumppanuusmallin
10, ymparistdystavilliset ja kestavit tuottest 10, keskittymadlld tyéntekijdiden hyvinvointiin
ERIMIELISYYS (STDDEV) >

Tdrkeimpind ideoina vastaajat pitdvat vasemmassa yldlaidassa ndkyvid otsikoita. Ndissd puhutaan

asiakaskeskeisyydestd, organisaation uusiutumisvalmiudesta muuttuvassa ympdristossd,

luottamuksesta, tydyhteisén toiminnasta ja asiantuntijuudesta.

Asiakkaan tarpeen kartoittaminen koetaan tdrkedksi, mutta herdttédéd enemmdn jakoa mielipiteissa.
FounTAIN PARK



Organisaatiotaso: TOP 5 tarkeimmaksi arvioitua asiaa **

Naihin uskotaan

1. ”Asiakkaan kuunteleminen. MyynnillG menestyvd organisaatio kuuntelee asiakasta.
Organisaatio kerdd tuotteistaan ja palveluistaan palautetta asiakkailta ja kehittdd
toimintaansa saamansa palautteen pohjalta.”

2. ”Ymmdrtda, mitd asiakkaat tarvitsevat ja haluavat ostaa. Tulevaisuudessa pitdd miettid
entistd enemmdn sitd, mitda asiakas oikeasti tarvitsee ja haluaa ostaa. Unohdetaan oma tontti
ja omat intressit ja keskitytddn siihen, miten jokaisessa tilanteessa voidaan palvella asiakasta
mahdollisimman paljon. Ihminen ei oikeasti halua ostaa mitddn tai kayttdd mitdadn palveluita,
vaan haluaa vain olla onnellinen. Palveluita kaytetddn siksi, ettd ne helpottavat eldmda ja
tekevit meiddt mahdollisesti onnellisemmaksi.”

3. ”0On nopea muuttumaan. On nopea reagoimaan asiakkaiden ja markkinoiden muutoksiin”

4. ”Asiakaskeskeisesti. Organisaatio pyrkii mukauttamaan oman toimintansa asiakkaan tarpeisiin
eikd vaadi asiakasta mukautumaan organisaation tarpeisiin.”

5. ”Keskittyy henkilostoon ja sen osaamiseen myynnintekijand. Tuote on kopioitavissa, mutta
palveluyrityksessd tuotteen tekijdd/tekemistd on mahdotonta kopioida. Esimiesten vastuu
henkilékunnan huolenpidosta ja motivoinnista korostuu tulevaisuudessa merkittavasti
puhuttaessa myynnin kehittdmisestda.”

** Kaikkien vastaajien antaman keskiarvon mukaan
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Organisaatiotaso: TOP 5 vahiten tarkeiksi arvioitua asiaa™*

Naihin ei uskota

1. ”Puhelinpalelun tehostaminen. Liikaa palveluyrityksissd pohditaan puhelinpalvelun
automatisointia robottien avulla. Miksei hyédynnettdisi ohipoimintaa robottipalvelussa ja
asiakkaan positiivinen kokemus robotin kanssa asioimisen keskeytyessd kddnnettdisiin
myynniksi.”

2. ”Parhaat estradille. Joka kuukausi kerrotaan menestyneimmdt myyjdt”

3. ”vain uudet tuotteet lisdavat myyntia! Porssiyhtiot eivdt investoi Suomessa suomalaisten
asiakkaiden tarpeisiin vastaavia tuotteita. Rahavirrat on katkaistu. Myynti myy samaa tuotetta
kertatoisensa jdlkeen, asiakkaat jo kysyvdt, taasko tota samaa. Eiké teiltd jo saisi palvelua
jota olemme toivoneet n. 6 vuotta. Myynti ei voi vastata El...”

4. ”Myyntia suunnitellaan ja seurataan pdaivittdin johtorymdssd. myyntivetoista yritystd ei
johdeta perdpeilistd vaan tuulilasiin heijastetun virtuaalisen mittariston avulla.”

5. ”Heterogeeninen myyntiporukka. On niin insin6dritaustaa kuin kotimaisen kirjallisuuden

osaajaa”

** Kaikkien vastaajien antaman keskiarvon mukaan
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Mitka esitetyista ideoista ovat mielestasi tarkeimpia
suomalaisen myyntiosaamisen kehittymisen kannalta?

Kansallinen taso: nelikentta autenttisista vastauksista

Suuri merkitys, vahainen erimielisyys Suuri merkitys, suuri erimielisyys

1. Uskalletaan tehdd asicita joita & ole ennen tehty 1. ¥Ymmartimalld asiakkaan tarpeet ja vastaamalla nithin
2. Tuomalla rohkeasti esiin omaa erikoisosaamista. 2. Rohkeutta, uskallusta ja luovautta lisda!
3. kansainvilistd myynnin osaamista lisdd 3. Suomalaisten pitdd olla ylpeitd osaamisestaan ja tuctteistaa
4, Pitkille kehitettyjen, erikoistuctteiden myyminen 4, Kansainvilisid kontakteja ja verkostoitumista
5. Verkottautuminen globaalilla tasolla on jarkevdd 3. Monikansallinen ajattelutapa
6. Ollaan rohkeampia & Myy asiantuntevuuttaan ympdr maailmaa
7. Nostaa myynnin ja asiakaskeskeisyyden teknologian rinnalle, 7. Parhaat ja laadukkaimmat tuctteet, Kestavd kehitys!
. 8 Myynnin merkityksen korostaminen kaikilla tasoilla 8. Asiakaspalvelu
_' 9. Kansainvdliset palvelut 9. Aidosti kansainvilisesti, ennakkoluulot ja rasismi unochtaen
< = L:_' 10, Koulutetaan myynti- ja palveluosaajia kaikilla tasoilla 10, Myyntiosaaminen kehittdminen yritysten hallitusten agendalle
< Vahainen merkitys, vahainen erimielisyys Vahainen merkitys, suuri erimielisyys
l; 1. tiedottamista, tietoa lisdd 1. Pakkoruotsi pois, tilalle valinnainen kieli
E‘! 2. Myyntityon sisdltod pitdd avata 2. Tutkintotodistusten pitdd olla kansainvalisid
= 3. Koulut hyddyntavat kansainvdlisid verkostoja enemman 3. Suomi-brandi tulee uudistaa kokonaisvaltaisesti
4, Yritysten ulkoinen status ja tyéntekijéiden toiminta. 4, Myynti osaamiseen tulee valtiovallan panostaa
5. Hyddyntdd kielitaidon ja kultuuriosaamisen (Mamu/exNokiaMSN) 5. Myyntitaidot ovat tdrked osa kaikkien alojen koulutusta,
6. Pilotoimalla maailmalle, & Ulos maailmalle kirkonkyldn kioskiltal
7. On opittava rekrytoimaan maailman parhaita jalleenmyyjid. 7. Julkinen sektor kuntoon
8. Eldmyksissd Suomikuvan vaaliminen 8. Tarvitaan myynnin innovaatio-ohjelma
9. Vientikaupan myyntiosaamiseen panostus 9, Ulkomaisia kielid pitdd opiskella
10, Lisad valtion tukea vientiin 10, Valmentava johtaminen
ERIMIELISYYS (STDDEV) >

Tdrkeimpind ideoina vastaajat pitdvat vasemmassa yldlaidassa ndkyvid otsikoita. Ndissd puhutaan
rohkeudesta, kansainvilisyydestd, myynnin merkityksen ja osaamisen lisddmisestd sekd
erikoistuotteiden myynnista.

Samantyyppiset ideat herdttavat myos jakoa mielipiteissd, kuten oikean yldkulman tdrkeiksi koetuista

mutta myos erimielisyyttd herattavistd otsikoista ndhdddn. FounTtain ParRk



Kansallinen taso: TOP 5 tarkeimmaksi arvioitua asiaa**

Naihin uskotaan

1. ”Tuomalla rohkeasti esiin omaa erikoisosaamista. Myynnilld menestyvd Suomi osaa tarjota
erikoisosaamistaan ja uskaltaa kokeilla jotain sellaista, mitd muut eivdt ole ennen tehneet. Pitdisi pystya
ajattelemaan "laatikon ulkopuolelta” ja ndhdd jotain sellaista, mitd muut eivdt ole osanneet ajatella.
Myynnilld menestyvd Suomi verkostoituu ja on esilld nédkyvdsti, dédnekkddsti ja ylpednd omista tuotteistaan
maailmalla. (LAhinnd suomalaisten Suomessa vaalima) mielikuva néyrdistd kansasta, jolla on huono itsetunto ja
on muutenkin reppana, on todella aikansa eldnyt ja nykyisin paikkansa pitamdton.”

2. ”Uskalletaan tehdd asioita joita ei ole ennen tehty”

3. ”Pitkadlle kehitettyjen, erikoistuotteiden myyminen. Pulkkituotteiden myynnissd Suomi ei pdrjédd, on
erikoistuttava vieldkin enemmdn. On etsittdvd ne kilpailijoita paremmat tuotteet, joiden tarve
tulevaisuudessa kasvaa.”

4. ”Ymmdrtamdlla asiakkaan tarpeet ja vastaamalla niihin”

5. ”Suomalaisten pitda olla ylpeitd osaamisestaan ja tuotteistaa. Suomalaiset ovat minusta innovatiivista ja
hieman hullunhauskaa sakkia. Meiddn pitdd rohkeasti ja ylpeydelld esitelld Suomea ja tuotteita ja palveluita
joita meilld on. Hiivimme yleensd hieman liikaa muiden perdssd. Suomalaisella reippaudella ja rehellisyydelld
saa myytyd mitd tahansa. Muita ei voi eikd saa kopioida, vaan pitdd uskoa omaan tekemiseen. Mikd toimii
muualla, ei toimi valttdmdtta meilld. Myyntityon arvostusta pitdisi saada lisdttyd ja varsinkin matkailualalle
paremma palkat!! Myyntityo ei ole mitddn “piece of cake” -tyotd, varsinkin jos johto honkii niskaan tuijottaen
pelkkid numeroita. Minusta yhtioiden kilpajuoksu halvempiin maihin on jo riistdynyt kdsistd. ..”

** Kaikkien vastaajien antaman keskiarvon mukaan
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Kansallinen taso: TOP 5 vahiten tarkeiksi
arvioitua asiaa™
Naihin ei uskota

1. ”Pakkoruotsi pois, tilalle valinnainen kieli. Vendjdn ja kiinan taitoa tarvitaan
tulevaisuudessa bisneksissd, turha kdyttda paukkuja naapurimaan kielen
opiskeluun.”

2. “Tutkintotodistusten pitda olla kansainvalisid. eli jos suorittaa jonkin tutkinnon
suomessa, pitdisi vastata samaa tasoa myés ulkomailla, olla samanarvoinen.”

3. ”Lisad valtion tukea vientiin. Valtion tulisi kehitelld nykyistd helpommin
saatavilla olevaa tukea yrityksille, jotka ovat kiinnostuneita ulkomaanviennistd.
Tdahan tulisi olla tarjolla niin tukea ja opastusta, kuin konkreettista paikallistakin
apua kohdemaassa.”

4. ’tiedottamista, tietoa lisdd. mediandkyvyyttd myynnin osaajille ja hyville
tapauksille”

5. ”Suomi-brdndi tulee uudistaa kokonaisvaltaisesti. Suomea ei tule markkinoida
joulupukin, saunan ja lumen maana, vaan nykyaikaistettava ndkemyksid Suomesta
ja suomalaisuudesta vastaamaan tdta pdivdd.”

** Kaikkien vastaajien antaman keskiarvon mukaan

7.3.2013 49 FounTaIN PARK



