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TERVETULOA

lukemaan opasta tulokselliseen myynnin johtamiseen!

Tama opas on suunniteltu auttamaan myynnin johtajia ja

esihenkildita kehittamaan ja tehostamaan myyntitiimiensa

toimintaa. Myynnin johtaminen on monipuolinen ja vaativa

tehtava, joka edellyttaa strategista ajattelua, tehokasta

ajankayttoa seka kykya motivoida ja ohjata tiimia kohti

yhteisia tavoitteita.

N>

Toivon, etta tama opas auttaa sinua ja
tiimiasi saavuttamaan uusia myynnin
huippuja ja rakentamaan pitkaaikaisia,
menestyksekkaita asiakassuhteita.
Onnea matkaan ja menestysta

myynnin johtamiseen!

- Teemu Kaakinen

Taman oppaan tarkoituksena on tarjota kaytannonlaheisia vinkkeja ja tyokaluja, joiden
avulla voit parantaa myyntitiimisi suorituskykya ja saavuttaa parempia tuloksia. Opas
kattaa laajasti myynnin johtamisen eri osa-alueita, kuten strategisen nakokulman,
kilpailuedun ja arvontuotannon asiakkaalle, myyntiprosessin kehittamisen, tavoitteiden
asettamisen ja mittaamisen, seka myyntitiimin motivoinnin ja osaamisen kehittamisen.

Opas on suunnattu erityisesti myynnin johtajille ja esihenkilGille, mutta se tarjoaa
arvokasta tietoa myos muille myynnin ammattilaisille, jotka haluavat kehittaa omaa
osaamistaan ja ymmarrystaan myynnin johtamisesta. Olitpa sitten kokenut myynnin
johtaja tai vasta aloittamassa uraasi, tdma opas tarjoaa hyodyllisia nakokulmia ja
konkreettisia toimenpiteitd, jotka voit ottaa kayttoon omassa tyossasi.

Opas on jaettu useisiin moduuleihin, jotka kasittelevat myynnin johtamisen keskeisia

teemoja. Jokainen moduuli sisaltaa teoreettista tietoa, kaytannon esimerkkeja ja vinkkeja,
seka tehtavia ja harjoituksia, joiden avulla voit soveltaa oppimaasi kaytannossa. Moduulit
on suunniteltu siten, etta voit edeta niissa omaan tahtiisi ja keskittya erityisesti niihin osa-

alueisiin, jotka ovat sinulle ja tiimillesi ajankohtaisia ja tarkeita.
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1. Strateginen myynnin johtaminen

M I I N N I N « Strateginen nakokulma myynnin johtamiseen

» Kilpailuetu ja arvontuotanto asiakkaalle

JOHTAMISEN . Tavoitteet ja odotuikset
KO Ko N AI S U U S . Mittaristot ja tiedolla johtaminen

4. Asiakaskeskeinen kehittaminen 2. Myyntiprosessit ja systematiikka
o Markkinoinnin ja myynnin yhteisty® Myynnin o Tuloksellinen myynnin prosessi
 Suhtautuminen digitaalisuuteen 4 johtamisen 2 » Systematiikan merkitys

« Aktiivinen asiakkuuksien hoito ja kehitys kokonaisuus e Myyntitiimin jatkuva parantaminen

» Myynnin kehittdmisen palvelu « Myymisen esteiden poistaminen
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MYYNNIN JOHTAJAN _
ROOLI JA AJANKAYTTO

Liian usein myyntijohtajalla ei ole aikaa johtaa

myyntia eika myyjia.

Kuinka kirkas oma roolisi ja avaintehtavasi myynnin johtajana on?

Kohdentuuko ajankayttosi strategian ja tavoitteiden kannalta

oikeisiin asioihin?

Millaisia muutoksia nykytilaan on syyta tehda, jotta
myyntijohtajana pystyt toteuttamaan parasta mahdollista

johtamista?

N

Myyntistrategian laadinta ja toimeenpano
Myynnin suunnittelu ja budjetointi Stals |
Tavoitteiden ja odotusten selkeys

Myyntitiimin suorituksen johtaminen

Tavoitellun myyntikulttuurin luominen

Myyntityon edellytysten varmistaminen

Myyntia tukevien prosessien ja toimintamallien kehittaminen
Digitaalisten tyokalujen optimaalinen hyodyntaminen
Asiakkuuksien hoito ja kehittaminen

Sisaisen yhteistyon toimivuuden varmentaminen

Myynnin seuranta ja tulosten varmistaminen

BALENTOR
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Johtajuus on nakemysta
olennaisesta ja kykya
toimeenpanna se.
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STRATEGINEN NAKOKULMA
MYYNNIN JOHTAMISEEN

Strateginen nakokulma myynnin johtamisessa tarkoittaa fokuksen

teravyytta ja myyntiresurssien oikeaa kohdentamista.

Tuoda kehitysjannite nykytilan ja tavoitetilan valille
Mahdollistaa tavoitteiden mukainen suoriutuminen
e Toimia myyntitiimia ohjaavana ja motivoivana tekijana

Tavoitemarkkinat ja asiakkaat
Selkeyttdaa oman kilpailukyvyn ja kilpailuedun
Suunnittelee tarvittavat toimenpiteet strategian toteuttamiseksi

Myyntijohtajan roolissa strategia tulee pystya pilkkoa lyhyemman aikavalin
tavoitteiksi ja toimenpiteiksi. Yleensa yrityksen myyntistrategia vaatii myos
toiminnan kehittamista, kuten myyntikonseptin uudistamista tai

asiakkuuden hoitomallien luomista.

e Onko sinun myyntitiimillasi selkea visio ja
strategia sen saavuttamiseksi?

e Onko strategia onnistuttu viemaan tiimin
ja yksiloiden tavoitteisiin ja toimintaan?
Kohdentuvatko resurssit strategian
kannalta oikeisiin painopisteisiin?

e QOletteko onnistuneet synnyttamaan
yrityksenne tavasta myyda ja hoitaa
asiakkuutta aitoa asiakkaiden arvostamaa
kilpailuetua?

uaasiwelyol utuuAAw uaasi||as)Y0|nNY SVYdO

BALENTOR



09

MYYNNIN JOHTAMISEN AVAINTEHTAVAT
STRATEGISESTA NAKOKULMASTA

10

Markkina-analyysi: Ymmarrys markkinoiden koosta, kasvusta, trendeista ja kilpailutilanteesta.

Asiakassegmentointi: Asiakkaiden jakaminen segmentteihin tarpeiden, kayttaytymisen ja potentiaalin perusteella.

Kilpailija-analyysi: Kilpailijoiden vahvuuksien, heikkouksien, strategioiden ja markkina-asemien analysointi.

Arvontuotanto asiakkaalle: Miten yritys tuottaa arvoa asiakkailleen ja erottautuu kilpailijoista.

Myyntistrategian maarittely: Tavoitemarkkinoiden ja -asiakkaiden valinta seka myyntitavoitteiden asettaminen.

Myyntiprosessin kehittaminen: Myyntiprosessin vaiheet ja niiden optimointi asiakaslahtoisesti.

Tavoitteiden asettaminen: Selkeiden, mitattavien ja saavutettavien tavoitteiden maarittely myyntitiimille.

Mittaristot ja KPI:t: Keskeisten suorituskykymittareiden (KPI) maarittely ja seuranta.

Myyntitiimin roolit ja vastuut: Myyntitiimin jasenten roolien ja vastuiden selkeyttaminen.

Myyntibudjetointi: Myyntitoimintojen budjetointi ja resurssien kohdentaminen.
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MYYNNIN JOHTAMISEN AVAINTEHTAVAT
STRATEGISESTA NAKOKULMASTA

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

Asiakassuhteiden hallinta (CRM): Asiakkuudenhallintajarjestelmien (CRM) kaytto asiakassuhteiden yllapitamiseksi ja kehittamiseksi.

Myyntikanavien valinta: Sopivien myyntikanavien valinta ja hallinta.

Hinnoittelustrategia: Hinnoittelumallien ja -strategioiden kehittaminen.

Myyntikampanjat: Myyntikampanjoiden suunnittelu, toteutus ja seuranta.

Markkinoinnin ja myynnin yhteisty0o: Markkinoinnin ja myynnin tiivis yhteisty0 liidien generoinnissa ja asiakashankinnassa.

Digitaalinen myynti: Digitaalisten tyOkalujen ja kanavien hyodyntaminen myynnissa.

Myyntitiimin koulutus ja kehitys: Myyntitiimin jatkuva koulutus ja osaamisen kehittaminen.

Motivointi ja palkitseminen: Myyntitiimin motivointi ja palkitsemisjarjestelmat.

uaasiwelyol utuuAAw uaasi||as)]0|n] SVYdO

Riskienhallinta: Myyntistrategiaan liittyvien riskien tunnistaminen ja hallinta.

Jatkuva parantaminen: Myyntistrategian ja -prosessien jatkuva arviointi ja kehittaminen.
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KILPAILUETU JA ARVONTUOTANTO
ASIAKKAALLE

Kilpailuetu vastaa kysymykseen: “Miksi asiakkaan kannattaa valita

juuri teidan yritys ja tarjoamanne ratkaisu vaihtoehtojen joukosta?”
Myyjilta kilpailuedun viestinta edellyttaa kilpailijakentan

tuntemusta, asiakkaan odotusten ja arvostusten ymmartamista

seka omien vahvuuksien selkeaa ja vaikuttavaa viestintaa.

Kuinka selkea teidan kilpailuetunne on?

Kuinka vaikuttavasti myyjat osaavat kilpailuedusta viestia?

e \armista, etta yrityksenne kilpailuetu on
asiakkaiden mielesta merkityksellinen.

e Anna myyjille tyokalut ja osaaminen
viestia kilpailuedusta vaikuttavasti.

e Nayta, ala vaita. Varmista, etta
kilpailuetunne ei ole hottoa vaan se
pystytaan todistamaan kaytannossa.
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Kuinka hyvin kilpailuetu puhuttelee asiakkaita?
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TULOKSELLINEN MYYNNIN
PROSESSI

Yrityksen myyntiprosessiin kiteytyy yrityksen tuloksellinen tapa

toteuttaa myyntityota myyntistrategiasta asiakassuhteeseen. e Varmista, ettd yrityksenne myyntiprosessi ja siihen
Moderni myyntiprosessi huomioi asiakkaiden ostoprosessin ja eri liittyvat menettelyt keskittyvat onnistuneen
asiakasryhmien erityispiirteet. Yhteisen myyntiprosessin kautta myyntityon kannalta olennaiseen. Muista

asiakasnakokulma prosessin kehittamisessa.
e Hyodynna myyntiprosessia ja sen tunnuslukuja
myyntitiimin ja myyjakohtaisen suorituksen

voidaan johtaa ja kehittaa yrityksen yhteista tasalaatuista,

tuloksellista ja tehokasta myyntitapaa.

usasiwejyol uluuAAw uaasi||as)yo|nl §

Myyntiprosessin kautta voidaan analysoida ja kehittaa johtamisessa.
mahdollisia myymisen kapeikkoja, parantaa asiakaskokemusta ja e Arvioi ja kehita aktiivisesti yrityksesi
arvontuotantoa seka johtaa myyjakohtaista suoritusta. myyntiprosessin vaiheita ja yksityiskohtia

myyntitulosten parantamiseksi.
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TULOKSELLISEN MYYNTIPROSESSIN
KEHITTAMINEN

Kuinka hyvin teidan yrityksen prosessit vastaavat asiakkaan odotuksiin hanen ostopolun eri
vaiheissa?
Mitka ovat teidan myyntiprosessin kapeikot ja kehityskohteet tuloksellisuuden ja

asiakasarvontuotannon nakokulmasta?

Tarve Kartoitus Vertailu Paatos Kokemus
Mika ongelma tai tarve Mitka ovat vaihtoehtoiset Miten eri ratkaisut Mika ratkaisu tarjoaa Olenko tyytyvainen
minulla on? tavat ratkaista tarpeeni? vertautuvat toisiinsa parhaan arvon ja vastaa tekemaani valintaan?
Miksi se on tarkeaa ratkaista? Mista loydan luotettavaa kustannusten, hyotyjen parhaiten tarpeisiini? Tayttadko se odotukseni?
tietoa vaihtoehdoista? ja riskien osalta?
Markkinointi Myynti Asiakkuudenhoito

BALENTOR
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Sita saadaan mita
mitataan ja esilla
pidetaan.
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TAVOITTEET JA ODOTUKSET

Tietavatkd myyjat, mita heilta odotat?
Millainen on toivottu tulos- ja suoritustaso?

Millaista kehitysta ja muutosta toivot arjessa tapahtuvan?

Odotusten viestinnan kautta luot kehitysjannitteen nykytilan ja tavoitetilan

valille, annat palautetta seka helpotat myyjien itseohjautuvuutta.

Perinteisten numeeristen tavoitteiden, kuten liikevaihto tai myyntikate,
tapaamismaara tai tarjouskappaleet, on hyva asettaa myos laadullisia

tavoitteita, jotka tukevat myynnin kehitysta ja strategian toimeenpanoa.

Myyntitiimin OKR on hyva tapa maarittaa lyhyen ja keskipitkan aikavalin

toiminnallisia tavoitteita, jotka varmistavat strategian kaytantoon viennin.

Hyva tavoite on selkea, mitattavissa oleva, saavutettava, toimintaa suuntaava

seka motivaatiota vahvistava.

e Ohjaavatko tavoitteet riittavasti myyjien
toimintaa?

e Tukevatko tavoitteet strategian
toimeenpanoa ja myyjakohtaisen
suorituksen kehittymista?

e Onko myyijilla aktiivinen ote ja selkea
suunnitelma tarvittavista toimenpiteista
asetettujen tavoitteiden saavuttamiseksi?
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MYYNTITIIMIN OKR-ESIMERKKEJA

7. Key Results:

1.Key Results: o Kasvattaa digitaalisten ratkaisujen 5. Key Results:

e Solmia sopimus vahintaan 10 uuden myyntia 25%. 3. Key Results: e Saavuttaa 42% markkinaosuus vuoden loppuun
yrityksen kanssa kvartaalissa. e Lisata verkkosivuvierailuja 30% e Lyhentda suuryritysten myyntisyklia 15%. mennessa.

e Tavoittaa 50 potentiaalista yritysasiakasta kohdennetun markkinoinnin avulla. e Implementoida uusi CRM-jarjestelma o Toteuttaa markkinointikampanja, joka tavoittaa
kuukaudessa. e Solmia sopimus vahintaan 10 uuden suuryritysmyynnille kolmen kuukauden sisalla. vahintdan 100 uutta suuryritysasiakasta.

o Kasvattaa suuryritysliidien maaraa 25% suuryrityksen kanssa, jotka kayttavat e Kouluttaa 100% suuryritysmyynnin tiimista e Solmia sopimus vahintaan 10 uuden suuryrityksen
edellisesta kvartaalista. digitaalista palvelualustaa. uuden myyntimallin mukaiseen toimintaan. kanssa vuoden aikana.

-qikaalisten
2 .. 2 %
& % & %
Tavoite 1 “ Tavoite 7 Tavoite 3 &  Tavoite5 ’%‘
eé_
2.
L%’;w Tavoite 8 & Tavoite 2 o Tavoite 6 S Tavoite 4
% & i &
%, & 8 W
b, \} o8 x0©
0’*]/:;”;” . o %%r‘ty oo <
Osaamli Smyynnin
8. Key Results: 2. Key Results: 6. Key Results: 4. Key Results:

e Kouluttaa koko suuryritysmyynnin tiimi e Lisata nykyisten suuryritysasiakkaiden o Kasvattaa myyjien tuottavuutta 10% e Nostaa suuryritysasiakkaiden tyytyvaisyyskyselyjen
uusissa tuotteissa ja -palveluissa neljan keskimaaradista maksutuloa 20%. lisadmalld myyntikontakteja viikoittain. keskiarvo vahintaan 4,5:aan (asteikolla 1-5).
kuukauden sisalla. e Saada vahintadn 40% suuryritysasiakkaista e Vahentaa myyntitiimin vaihtuvuutta 5% e Vahentaa suuryritysasiakkaiden valituksia 20%.

e Jarjestaa kuukausittaiset koulutukset ottamaan lisapalveluita tai -tuotteita. vuoden loppuun mennessa. e Ottaa kayttdon uusi asiakaspalvelukanava suuryrityksille
suuryritysmyynnin tiimille. e Jarjestaa asiakastapaamisia vahintaan 50% e Saavuttaa 95% myyntitavoitteista jokaisella kolmen kuukauden sisalla.

e Nostaa suuryritysmyynnin tiimin osaamistaso  kanssa nykyisista suuryritysasiakkaista myyijalla.

asiantuntijatesteissa vahintaan 95%.

kvartaalissa.
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MITTAAMINEN JA
TIEDOLLA JOHTAMINEN

Onko sinulla ja myyntitiimillasi kaytossa reaaliaikainen myynnin
mittaristo, joka mahdollistaa itseohjautuvuuden ja toiminnan

johtamisen?

Perinteisten myynnin KPI-mittareiden lisaksi on hyva miettia,
millaisten asioiden seuranta tukee strategian toimeenpanoa ja
myyjakohtaisen suorituksen kehittymista. Joskus pelkastaan
vilkaisu myyjien kalenteriin kertoo, kohdentuuko heidan

ajankayttonsa tavoitteiden kannalta oikeisiin asioihin.

sisaltavat erittain hyvaa tietoa

myynnin johtamisen ja myyjien suorituksen kehittamisen tueksi.

Nykyaikaiset raportoinnin tyokalut, kuten , mahdollistavat

monipuolisten raportointinakymien tuottamisen seka tietoon pureutumisen.

Tyypillisesti haasteeksi nousee se, ettei jarjestelmissa oleva tieto ole ajan
tasalla tai oikein luokiteltua. Kohtuullisella tiedon eheyttamisella paastaan

usein erinomaisiin tuloksiin.
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Millainen tieto kehittaa vastuualueesi myynnin johtamista ja myyjien

suorituksen kehitysta?

Kuinka helposti saatte nykyaikaiset raportit reaaliaikaisesti kayttoonne?
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SYSTEMATIIKAN
MERKITYS

Tutkitusti systemaattisesti toimivat myyjat ja myynnin johtajat

saavuttavat tavoitteensa muita paremmin.

Kuinka hyvin teidan myyntitiimissa on maaritelty ja

kayttoonotettu positiivisia rutiineja?

e Saannolliset palaverit

e Jarjestelmallinen onnistumisen arviointi

e Myyntiprosessin toteuttamiseen liittyvat parhaat kaytanteet,
esim. kuinka asiakkaiden kanssa lapikaydaan tarjous siten, etta
keskustelu paattyy positiiviseen ostopaatokseen.

Systematiikka ei ole luovuuden vastakohta vaan hyva
systematiikka mahdollistaa toiminnan arvioinnin ja jatkuvan

parantamisen.

My0s johtamisessa tarvitaan systematiikkaa:

Onko sinulla toimivat mallit oman tyon ja ajankayton

suunnitteluun, myyntipalavereiden toteuttamiseen, tai
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myyjakohtaisten one-to-one sparrausten onnistumiseen?
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MYYNTITIIMIN JATKUVA

PARANTAMINEN

Muuttuvassa maailmassa jatkuva parantaminen on
yksi keskeinen osa myyntitiimin tuloksentekokyvyn

varmistamista.

PDSA-malli auttaa myos myyntitiimia kehittamaan
omaa toimintaansa. Mallia voidaan soveltaa niin
yksittaisen myyjan oman toiminnan kehittamiseen
kuin myo6s koko myyntitiimin yhteisten
toimintatapojen jatkuvaan parantamiseen.
Mallissa toteutetaan eri aikavaleilla tapahtuvaa

toiminnan suunnittelua, arviointia ja oppimista.

e Kytke arviointi ja oppiminen osaksi tiimin
viikko- ja kuukausirutiineja.

e Mallin kautta voidaan luoda uusia
toimintatapoja seka kehittaa olemassa
olevia.

e Mallia voidaan hyddyntaa myos pienessa
mittakaavassa, esim. myyntipuhelun tai
kampanjan toteutuksessa.

SUUNNITTELE

o900

TOTEUTA
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e Analysoi nykytila, tunnista
kehityskohteet ja laadi suunnitelma.

SUUNNITTELE, o Aseta tavoitteet ja maarittele
TOTEUTA, toimenpiteet niiden saavuttamiseksi.
ARVIOI,

0 |

SUUNNITTELE

e Vakiinnuta hyvat 99O
kaytanteet, edelleen

kehita toimimattomia. TOTEUTA

Q ®

&

 Arvioi saavutettuja tuloksia
seka toimenpiteiden
toimivuutta.

e Toimeenpane
suunnitellut
toimenpiteet.
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MYYNTITIIMIN HENKINEN
KASVU JA KEHITYS

e Usein tarkein tieto on "piilossa" siina, miten e Tunnetko myyjasi yksildina ja tiedatkd mika
myyntia arvioidaan ja kehitetaan. e Ainoa pysyva kilpailuetu myynnissakin on kutakin motivoi?

e Kun saamme turvallisuutta ja rohkeutta myos jatkuva kyky oppia, parantaa ja uudistua. e Joku tarvitsee haastamista, toinen
vaikeiden tilanteiden kasittelyyn, paasemme ¢ Miten rakennamme uteliasta ja rohkeaa emotionaalista tukea ja kolmas systematiikkaa.
yksildina ja tiimina uudelle tasolle. kasvun asennetta, joka auttaa oppimaan o Yhdistamalla henkilokohtaiset myyjakeskustelut

e Joskus tarkein tieto on tiimimme ulkopuolella, nopeammin ja ratkomaan ongelmia? yhteisiin palavereihin syntyy parhaat tulokset
eli asiakkaiden tai kilpailijoiden tilanteiden ja kehittyminen.

muutoksissa. Miten saamme taman elintarkean

tiedon myyntitiimin ja myyjien kayttoon
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MYYMISEN ESTEIDEN
POISTAMINEN
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MYYMISEN ESTEIDEN POISTAMINEN

e Motivaation ja uskon puute

e Urautuminen toimimaan vanhalla tavalla, joka ei enaa toimi

e Kriittisyys uuden kokeilua kohtaan

e Ajan kayton tehottomuus ja vaara kohdentuminen

e (Osaamisvajeet, esim. uusien digitaalisten tyokalujen hyddyntamisessa tai
myynnin ydinasioissa, kuten uusien asioiden kontaktoinnissa

e Liika tuote- ja tuotantokeskeinen ajattelu

e Asiakkaan liiketoiminnan ymmarryksen ohuus ja lisaarvon tuottamisen puute

e Kyvyttomyys erottautua kilpailijoista

e Parhaat kaytanteet puuttuvat tai myyjat eivat pysty omaksumaan niita

e Arjen tekniset puutteet, esim. asiakaslistojen, yhteystietojen, myynnin
tyokalujen vajavaisuus

e Sisaisen yhteistyon puute, esim. markkinoinnin ja tuotannon kanssa

e Yhteinen visio ja kunnianhimo puuttuu

e Yksilokeskeinen suorittaminen ja myyntitiimin yhteistyon puute

(s i
R
L - o
3 ¥
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Usein nama myynnin esteet ovat melko
arkisia asioita, jotka pystytaan
kohtuullisella vaivannadlla laittamaan

kuntoon.

Milta tilanne sinun

myyntitiimissasi nayttaa?
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MYYNTIPALAVERIT
JA ONE-TO-ONE
SPARRAUKSET
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Palaverit ovat yhta
onnistuneita kuin niiden
vetajan toiminta.
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MYYNTIPALAVERIT JA ONE-TO-
ONE SPARRAUKSET

Myyntipalaverit ja one-to-one sparraukset ovat keskeisia henkiloston johtamistilanteita.

Palaverin ja sparrauksen onnistumisen keskeinen mittari on se, mita palaverin jalkeen tapahtuu.

Kuinka selkeana inmisille on seuraavat toimenpiteet?
Kuinka innostuneita he ovat viemaan asioita eteenpain?

Kuinka hyodyllisena he yhteiset kohtaamiset kokevat?

Katsotaan liikaa taaksepain, ei eteenpain.

Palaverit ovat liilan esihenkilovetoisia.

e Myyjien valmistautuminen ja aktiivinen ote palavereista puuttuu.

Arviointi, oppien jakaminen ja toimivien kaytanteiden monistaminen ei ole omaksuttu tapa toimia.
Palaverien tarkoitus on epaselva ja niiden hyoty koetaan keskinkertaisena.

e Palaveriprosessi ja siihen liittyvat menettelyt eivat ole kunnossa.
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MYYNTIPALAVERIT JA ONE-TO-ONE
SPARRAUKSET

One-to-one sparraukset ovat tehokas tapa vahvistaa tyontekijasitoutumista
ja tyytyvaisyytta seka kehittaa yksilon suorituskykya.
e One-to-one sparraukset ovat tiiviita n. 30 minuutin pysahtymisia yksilon

tilanteen suoriutumisen aarella.
e One-to-one sparrauksia olisi hyva pitaa 2-4 vk valein.

Olennaista niiden hyodyllisyydessa on se, etta seka esihenkilolla etta myyjalla on
selkea ajatus niiden tarkoituksesta, tavoitteesta, agendasta, prosessista ja

halutuista tuotoksista.

One-to-one sparraukset ovat esihenkilolle erinomainen tilaisuus tukea yksilon
kehittymista seka myyjalle mahdollisuus saada palautetta ja apua itselle

tarkeisiin teemoihin.

Valmentava esihenkiloote on keskeinen taito hyvien
one-to-one sparrausten toteuttamisessa. Siina
esihenkilo aktivoi valmiiden vastausten sijaan myyjan
ajattelua, ongelmanratkaisukykya ja vaihtoehtoisten
ratkaisujen tuottamista. Tata kautta myyntitiimin
yksildiden kyvykkyys toimia itsendisesti entista

vaativimmissa tilanteissa ja tehtavissa kehittyy.
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KULTTUURI KUNTOON

Mita kulttuuri tarkoittaa?

Kulttuuri on ihmisten tapa ajatella, suhtautua ja toimia arjen eri tilanteissa.

Millainen sana tai lause kuvastaa myyntitiimisi kulttuuria?
Kuvastaako teita agressiivinen odottaminen vai dynaaminen venaaminen?
Millaista kulttuuria sinulle luontainen tapa johtaa synnyttaa?

Millaista kulttuuria haluaisit vahvistaa?

Passiivinen - Aktiivinen

Tuotekeskeinen - Asiakaskeskeinen
Ongelmalahtoinen - Ratkaisukeskeinen
Vanhassa pidattyva - Innovatiivinen
Yksilokeskeinen - Yhteisvastuullinen
Tavoitteista jaava - Huippusuoritusta tuova

e Esimerkilla johtaminen
e Tiimin aktiivinen osallistaminen
e Palaute ja tunnustus
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MYYNTITIIMIN
KULTTUURIN
PORTAAT

Myyntistrategia esilla!
Suunta oikeana!

Anna vastuuta!

Kokoa tietoa seka
EEINSCREREEL

Ole lasna, anna loistaa!

 Strateginen ajattelukyky ja toiminnan kehittdminen koko tiimissa
e Kyky luoda uutta ja synnyttada myynnista yrityksen kilpailuetu
« Tiivis yhteisty0 yli tiimirajojen myds markkinoinnin ja tuotannon

e Myyntistrategia esilla!

e Pida raamit kasassa, suunta! alises
e Tue kokeiluja, kehittamista
ja kyseenalaistamista! » Oman tulosvastuun liséksi jaetaan hyvia kaytanteita ja halutaan auttaa myo6s kaveria
kehittymaan
 Myyntistrategia / odotukset selkeina! « Huolehditaan hyvésta ilmapiiristd ja ammattimaisesta tydotteesta
 Motivoiva tiimitavoite! « Halutaan onnistua ja kehittda toimintaa

Luo vuorovaikutusta!
Palkitseminen tukee yhteisty6ta!

 Tiimi koostuu yksilosuorittajista, joista jokainen hoitaa vain tehtavansa ja tavoitteensa
» Pahimmillaan negatiivinen toisia vastaan kilpailu
 Jokaisella oma tapa toimia, halu sitoutua yhteisiin toimintamalleihin voi olla heikkoa

Myyntistrategia / odotukset!
Kasvata merkityksellisyytta!
Systematiikkaa oma-aloitteisuuteen!
Anna palautetta ja sparraa! » Tavoitteellisuus ja aktiivinen ote puuttuvat

« Ilmapiiri voi olla ihan hyva, mutta aikaansaavuus heikko

» Epamukavuusalueella olevat tehtdvat jadvat hoitamatta, koskaan ei ehdi

Selkeyta odotukset!
Anna palautetta!

Kannusta ja rohkaise!
Auta! e Nahdaan enemman ongelmia kuin ratkaisuja

» Ei nahda omaa roolia aktiivisena toimijana ja tilanteen ratkaisija
e "Ei tama kuitenkaan toimi, tata on aikanaan jo kokeiltu”
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MOTIVAATIO, ENERGIA JA
AKTIIVISUUS
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MOTIVAATIO, ENERGIA JA
AKTIIVISUUS

Vaikka myyntity0ssa on syyta olla fiksu ja taitava niin kylla
myyntityon aktiivisuus edelleen on keskeinen tekija
myyntituloksen taustalla. Kun tutkitaan myyntituloksen
kasvattamisen mahdollisuuksia, motivaatio, energia ja
aktiivisuuden tasonnosto ovat valtaosalla yrityksista

keinovalikoimassa.

Modernin myyntijohtajan pitaa pystya tasapainottamaan omassa
johtamisessaan systemaattista managementia seka porukkaa

innostavaa ja motivoivaa leadershipia.

e Millaista aktiivisuutta, energiaa ja motivaatiota
sinun luontainen tapasi johtaa synnyttaa?

e Millainen on myyntitiimisi vallitseva kulttuuri ja
ote myyntityohon? Onko ryhmassasi enemman
energian tuojia vai tuhoajia?

e Onko myyntitiimi oikein roolitettu suhteessa
yksildiden vahvuuksiin ja luontaisiin
taipumuksiin?
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ULKOINEN JA SISAINEN

MOTIVAATIO

Ulkoinen motivaatio perustuu ulkopuolisiin
palkkioihin tai kannustimiin, kuten rahaan,
bonuksiin, palkintoihin tai tunnustukseen. Myyjat
voivat olla motivoituneita saavuttamaan
myyntitavoitteensa, koska he tietavat saavansa
siita konkreettisen palkkion, kuten bonuksen tai
palkankorotuksen. Ulkoiset motivaatiotekijat voivat
myO0s sisaltaa kilpailuja, joissa parhaat myyjat
palkitaan, tai julkista tunnustusta, kuten

"kuukauden myyja" -titteli.

S¥

Sisdainen motivaatio tulee henkilon sisalta ja liittyy
henkilokohtaisiin tavoitteisiin, arvoihin ja
intohimoihin. Myyjat, joilla on korkea sisainen
motivaatio, nauttivat itse myyntiprosessista,
asiakaskohtaamisista ja ongelmanratkaisusta.

He voivat olla motivoituneita kehittamaan itseaan
ammatillisesti ja saavuttamaan henkilokohtaisia

tavoitteitaan, kuten asiakastyytyvaisyyden

parantamista tai oman osaamisensa laajentamista.

Sisdainen motivaatio ndhdaan usein kestdvampana

ja pitkaaikaisempana kuin ulkoinen motivaatio.

N

Parhaat tulokset saavutetaan usein yhdistamalla
ulkoisia ja sisaisia motivaatiotekijoita. Esimerkiksi
myyjat voivat olla motivoituneita seka
saavuttamaan bonuksia etta kehittamaan itsedan
ammatillisesti. TyGilmapiiri, jossa arvostetaan seka

ulkoisia palkkioita etta sisadista kasvua, voi johtaa

korkeampaan sitoutumiseen ja parempiin tuloksiin.
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Tassa on viisi tapaa, joilla myyntijohtaja voi
kasvattaa myyntitiimin ulkoista motivaatiota:

Tarjoamalla rahallisia bonuksia ja palkkioita myyntitavoitteiden saavuttamisesta, myyjat voivat tuntea konkreettista hyotya
kovasta tydstaan. Tama voi sisaltaa kuukausittaisia, neljannesvuosittaisia tai vuosittaisia bonuksia.

Jarjestamalla myyntikilpailuja, joissa parhaat myyjat palkitaan, voidaan luoda terve kilpailuhenki tiimin sisalla. Palkinnot voivat
olla esimerkiksi lahjakortteja, matkoja tai muita arvokkaita esineita. Tama voi sisaltada myos mahdollisuuksia siirtya johtotehtaviin.

Julkinen tunnustus, kuten "kuukauden myyja" -titteli tai kiitokset tiimikokouksissa, voi lisata myyjien motivaatiota ja antaa heille
tunteen arvostuksesta.

Tarjoamalla selkeita urapolkuja ja mahdollisuuksia ylennyksiin, myyjat voivat nahda konkreettisia etuja pitkaaikaisesta
sitoutumisesta ja menestyksesta.

Tarjoamalla myyjille parhaat mahdolliset tyokalut ja resurssit, kuten uusimmat teknologiat, koulutukset ja
markkinointimateriaalit, he voivat tuntea olevansa paremmin varustautuneita menestymaan tyossaan.
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Tassa on viisi tapaa, joilla myyntijohtaja voi
kasvattaa myyntitiimin sisdista motivaatiota:

S0

Johtajan tulisi asettaa selkeat ja inspiroivat tavoitteet, jotka motivoivat tiimia tyoskentelemaan yhteisen paamaaran eteen. Kun
myyjat ymmartavat, mihin suuntaan he ovat menossa ja miksi heidan tyonsa on tarkeaa, heidan sisainen motivaatio kasvaa.

Antamalla myyjille enemman vapautta ja vastuuta omassa tyossaan, he voivat tuntea itsensa arvostetuiksi ja luottamuksen
arvoisiksi. Tama lisaa heidan sitoutumistaan ja haluaan saavuttaa hyvia tuloksia.

Tarjoamalla mahdollisuuksia koulutukseen ja ammatilliseen kasvuun, myyjat voivat kehittaa taitojaan ja tuntea itsensa pateviksi ja
arvostetuiksi. Tama voi sisaltaa mentorointia, koulutuksia ja urakehitysmahdollisuuksia.

Luomalla vahvan tiimihengen ja yhteisollisyyden tunteen, myyjat voivat kokea olevansa osa jotain suurempaa. Yhteiset tavoitteet ja
tiimitydskentely voivat lisata motivaatiota ja sitoutumista.
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Saannollinen ja rakentava palaute auttaa myyjia ymmartamaan, missa he voivat parantaa ja mita he tekevat hyvin. Tunnustuksen
antaminen onnistumisista ja saavutuksista voi myos merkittavasti lisata sisdista motivaatiota.
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OSAAMINEN KUNTOON

Tulevaisuuden myyijilta edellytetaan entista monipuolisempaa ja syvallisempaa osaamista. Kaytannossa tarvitaan

kyvykkyyksia, joissa yhdistyy useampi eri osaaminen, esim. asiakastuntemus, viestintataidot seka psykologinen

tunnealy.

Millaista osaamista myyjiltasi vaaditaan tulevaisuudessa?

Kuinka sina johdat tiimisi osaamista ja varmistat osaamisentason kehittymista?

e Asiakasymmarrys

e Tuotetuntemus

e Neuvottelutaito

e Strateginen ajattelukyky

e Teknologian hyodyntaminen

e Systematiikka ja tehokas ajankaytto

e Myyntiprosessin tuloksellinen
toteuttaminen

e Ratkaisukeskeisyys ja luovuus

Oletko maaritellyt osaamiset, joita
myyjasi tarvitsevat onnistuakseen?
Kouluttaudutteko saannollisesti?

Onko teilla sovittu yhteiset tuloksellisen
myynnin toimintatavat tai konseptit?
Harjoitteletteko eri myyntitilanteiden
toteuttamista?

Kaytteko yhdessa asiakaskaynneilla?
Annatko saannollisesti palautetta?

e Saanndllinen harjoittelu

e Arviointi ja palaute osaksi arkea
e Parhaat kaytanteet myyntitiimin

pelikirjaksi
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ESIMERKKI
Parhaat kaytanteet - myynnin pelikirjan sisalto

1 P 3 4 5
Johdanto Myyntistrategia Myyntiprosessi Myyntitekniikat ja -tyOkalut  Asiakassuhteiden hallinta
o Pelikirjan tarkoitus ja tavoitteet o Yrityksen visio ja missio o Myyntiprosessin vaiheet o Myyntitekniikat ja -strategiat o Asiakaspalvelu ja asiakastyytyvaisyys
o Kenelle pelikirja on tarkoitettu o Markkina-analyysi o Liidien generointi ja kvalifiointi o CRM-jarjestelman kaytto o Jalkimarkkinointi ja asiakassuhteiden

o Pelikirjan rakenne ja kayttéohjeet o Kilpailija-analyysi o Asiakaskontaktit ja tapaamiset o Myynnin automaatio yllapito
o Asiakassegmentointi o Tarjousten laatiminen ja o Digitaalinen markkinointi ja o Asiakaspalautteen kerdaminen ja
o SWOT-analyysi esittaminen sosiaalinen media hyddyntaminen
o Myyntitavoitteet ja -strategiat o Kaupan paattaminen o Myyntiesitykset ja -materiaalit o Asiakasuskollisuuden ohjelmat

44

6

Myynnin seuranta ja
mittaaminen

(¢]

Myynnin OKR, KPI:t ja mittarit
Raportointi ja analytiikka
Myyntitiimin suorituskyvyn arviointi
Myyntiennusteet ja budjetointi
Myyntikampanjoiden seuranta ja
arviointi

o

(¢]

o

(¢]

7

Osaaminen ja kehitys

(¢]

Myyntitiimin osaamisen
kehittdminen

Jatkuva oppiminen ja
kehitys

Mentorointi ja valmennus
Yhteiskaynnit
Myyntikilpailut ja
palkitsemisjarjestelmat

Jalkimarkkinointi ja
asiakassuhteiden yllapito

8

Myynnin johtaminen

o Myyntitiimin johtaminen ja
motivointi

o Tavoitteiden asettaminen ja
seuranta

o Myyntikokousten
jarjestaminen

o One-to-one sparraukset

o Myyntitiimin rekrytointi ja
perehdytys

9

Hinnoittelu

o Hinnoittelustrategiat

o Kilpailukykyinen
hinnoittelu

o Alennukset ja kampanjat

(0]

Avain- ja kasvupotentiaalisten
asiakkaiden hallinta

10

Brandays ja markkinointi

o Brandin hallinta
o Markkinointistrategiat
o Markkinointikampanjat
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ESIMERKKI

Parhaat kaytanteet - myynnin pelikirjan sisalto

11

Asiakaskokemus

o Asiakaskokemuksen
parantaminen

o Asiakaspolun analysointi

o Personointi ja raatalointi

16

Myyntineuvottelut

o Neuvottelutaktiikat
o Sopimusten laatiminen
o Neuvottelujen jalkihoito

12

Myyntimateriaalit

o Presentaatiot ja materiaalit
o Digitaaliset materiaalit
o Tarjousaineistot

17

Myyntipsykologia

o Asiakkaan kayttdaytymisen
ymmartaminen

o Psykologiset myyntitekniikat

o Asiakassuhteiden rakentaminen

13

Kumppanuudet ja
yhteistyot

o Strategiset kumppanuudet
o Yhteistydsopimukset
o Verkostoituminen

18

Myynti ja asiakaspalvelu

o Myynnin ja asiakaspalvelun integrointi
o Asiakaspalvelustrategiat ja -malli
o Asiakaspalvelun mittaaminen

14 15

Myyntikampanjat Asiakastiedon hallinta

o Kampanjasuunnittelu ja toteutus
o Kampanjoiden seuranta ja arviointi
o Kampanjan jalkeinen analyysi

o Tiedonkeruu ja analysointi

o Asiakastietokannat

o Tietojen hydédyntaminen
myynnissa



MARKKINOINNIN JA
MYYNNIN YHTEISTYO
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MARKKINOINNIN JA MYYNNIN
YHTEISTYO

Asiakkaiden ostokayttaytyminen on muuttunut ja iso osa ostopolkua

kaydaan jo ennen asiakkaan ja myyjan kohtaamista.

Modernissa myynnissa markkinointi toimii yrityksen digimyyjana ja myyja

osana markkinointia varmistaen, etta yritys tavoittaa tavoiteasiakkaansa

heidan vaihtoehtoisilla ostopoluilla. Enaa ei riita pelkastaan inboundin ja
outboundin yhdistaminen vaan jatkuvan vuoropuhelun synnyttaminen

asiakkaiden kanssa on entista keskeisempaa.
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Tama strategia keskittyy siihen, etta asiakkaat l6ytavat yrityksen sen tarjoaman sisallon kautta.
Tavoitteena on houkutella asiakkaita tarjoamalla heille arvokasta ja kiinnostavaa sisaltod, kuten
blogeja, sosiaalisen median paivityksia ja sahkopostikampanjoita. Inbound-markkinointi on
asiakaslahtoista ja pyrkii rakentamaan luottamusta ja pitkaaikaisia suhteita asiakkaisiin.

Tama on perinteisempi lahestymistapa, jossa yritys aktiivisesti tavoittaa potentiaalisia asiakkaita
mainonnan, suoramarkkinoinnin, puhelinkontaktoinnin ja tapahtumien avulla. Outbound-
markkinoinnissa yritys lahettaa viesteja laajalle yleisolle toivoen, etta viestit tavoittavat oikeat
asiakkaat ja herattavat heidan kiinnostuksensa. Outbound-markkinointia kannattaa tehda
monikanavaisesti.

Tassa strategiassa yhdistyy seka inbound- etta outbound-markkinoinnin parhaat puolet. Tavoitteena
on hyodyntaa molempien lahestymistapojen vahvuuksia ja luoda kattava markkinointistrategia, joka
tavoittaa seka aktiivisesti etsivat asiakkaat etta ne, jotka eivat viela tieda tarvitsevansa yrityksen
tuotteita tai palveluita.

Social selling B2B-myyntityossa tarkoittaa sosiaalisen median hyddyntamista potentiaalisten
asiakkaiden loytamiseksi ja asiakassuhteiden rakentamiseksi. Myyjat kayttavat alustoja, kuten
LinkedIn, luodakseen luottamusta ja vuorovaikutusta kohdeyleison kanssa. Tavoitteena on tarjota
arvoa jakamalla hyodyllista sisaltoa ja osallistumalla keskusteluihin, mika voi johtaa
myyntimahdollisuuksiin. Tama lahestymistapa vahentaa tarvetta perinteisille kylmasoitoille ja auttaa
myyjia erottumaan asiantuntijoina omalla alallaan.

48

Varmista, etta myynnilla ja markkinoinnilla on
yhteinen strategia, tavoitteet ja toisiaan
tukevat toimenpiteet.

Kohdenna markkinoinnin tavoitteet some-
seuraajista ja kotisivujen kavijamaarista
vahvemmin konkreettisten liidien tuotantoon.
Ideoikaa, suunnitelkaa, toteuttakaa, arvioikaa
ja kehittakaa toimintaa yhdessa myynnin ja
markkinoinnin kesken. Luokaa yhteinen
jaksotyon malli ja systematiikka tavoitteelliselle
toiminnalle ja sen kehittamiselle.
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SUHTAUTUMINEN
DIGITAALISUUTEEN

Oletko luoteeltasi enemman vanhassa

pidattaytyva vai uuteen suuntautuva?

Moderni myynti ja myynnin johtaminen vaatii myynnin johtajalta
avointa ja kiinnostunutta otetta uusia mahdollisuuksia kohtaan.
Kaikkea ei tarvitse itse osata, mutta monesta asiasta on syyta olla

ajan tasalla. Digitaalisuuden suhteen on niin, ettei eilisen opeilla
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Onko sinulla myynnin johtajana hallussa:

Kuinka tekoaly voi tehostaa teidan myyntitiiminne

toimintaa tai helpottaa asiakkaan ostopolkua?
\ Uusia tekoalysovelluksia tulee markkinaan

nopealla tahdilla, ja niiden kautta voidaan aidosti

saada automatisointia ja tehoa toimintaan.

\k \ Kuinka hyvin teidan myyntitiimi hyodyntaa
tarjolla olevia tietojarjestelmia omassa
myyntityossaan ja asiakkuuksien hoidossa?
Monesti myos perinteisten myynnin

jarjestelmien kaytossa on tehostettavaa.

51

Millaista roolia eri sosiaalisen median alustat
edustavat teidan asiakkaiden ostopolulla, ja
kuinka hyvin teidan digitaalinen myyntityo
tavoittaa heidat, oli sitten kysymys B2B- tai
B2C-asiakkaista?

Kuinka hyvin sinulla myynnin johtajana tai
myyijillasi on reaaliaikainen tilannekuva?
Nykyaikaiset BI-ohjelmistot, kuten Power BI,
mahdollistavat monipuolisten

raportointinakymien luomisen eri tietolahteista.
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AKTIIVINEN ASIAKKUUKSIEN
HOITO JA KEHITYS

Kuinka hyvin teidan yrityksessanne on suunniteltu asiakkuuksien

hoitomallit, systemaattinen yhteydenpito ja yhteistyon syventaminen?

Oletteko asiakkaallenne enemman alihankkija muiden joukossa,

kumppani vai luotettava neuvonantaja?

Asiakkuuksien johtamisen osalta myyntijohtajan on hyva varmistaa, etta
yrityksen asiakkaiden segmentointimalli on selkea. Hyva segmentointimalli on
asiakkuuden arvo- ja kasvupotentiaalipohjainen. Tama helpottaa rajattujen
resurssien kohdentamista oikein, eika asiakkuuksien hoito jaa kaiken kiireen

keskella tekematta.
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Hyva asiakkuuden hoito on muutakin kuin arjen palvelutilanteiden

hyvaa hoitoa. Se on pidemmalle katsovaa.

e Asiakkaan kanssa on yhteisia tavoitteita,
suunnitelmia seka sovittuja toimenpiteita.

e Yhteistyota pysahdytaan aika-ajoin arvioimaan ja
antamaan palautetta puolin ja toisin.

Asiakkaan ja myyvan organisaation valille alkaa muodostua yhteistyota

sitovia elementtia, jotka tuovat myos suojaa kilpailulta. Hyva

asiakkuuden hoito pohjautuu asiakkaalle tuotettavaan arvontuotantoon.

Varmista, etta ette pida nykyasiakkuuksia itsestaanselvyytena.
Asiakkuudet harvoin kasvaa ja kehittyy, jos asiakkaille tarjotaan

asiakkuuden hoitoa peravalotakuulla.

=

e \armista yrityksesi asiakassegmentoinnin toimivuus
seka se, etta asiakkuuden hoidon toimenpiteet
kohdentuvat asiakkuuden arvon ja kasvupotentiaalin
suhteen.

e Laadi asiakkuuksien hoidon vuosikello, jotta
toimenpiteet tulevat tehtya oikea-aikaisesti. Luo malli
asiakasanalyysille ja asiakkuudenhoitosuunnitelmalle
seka asiakkuudenhoitopalavereille.

e Keraa asiakaspalautetta ja varmista, etta nakemys
asiakaskohtaisen yhteistyon kehittamisesta on kirkas
seka teille etta asiakkaille.
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ESIMERKKI
Aktiivisen asiakkuuksien hoidon mallista
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4. Asiakaskokemuksen mittaus
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ESIMERKKEJA

Asiakkaiden segmentointimalleista B2B liiketoiminnassa

1. Demografinen segmentointi

Segmentointi yrityksen koon perusteella, kuten pienet, keskisuuret ja
suuret yritykset.

Segmentointi toimialan mukaan, kuten teknologia, terveydenhuolto
ja valmistus.

Maantieteellinen segmentointi, kuten paikalliset, kansalliset ja
kansainvaliset asiakkaat.

Segmentointi yrityksen liikevaihdon perusteella.
Segmentointi tyontekijoiden maaran mukaan.

Segmentointi yrityksen kasvuvauhdin perusteella, kuten nopeasti
kasvavat yritykset vs. vakiintuneet yritykset.

@@

2. Asiakkaiden kayttaytymiseen
perustuva segmentointi

Segmentointi ostohistorian perusteella, kuten usein
ostavat vs. harvoin ostavat asiakkaat.

Segmentointi sen mukaan, miten asiakkaat kayttavat
tuotetta tai palvelua.

Segmentointi asiakkaiden sitoutumisen perusteella,
kuten pitkdaikaiset asiakkaat vs. uudet asiakkaat.

rc_)#

3. Tarpeisiin perustuva
segmentointi

Segmentointi sen perusteella, mitd ongelmia asiakkaat
yrittavat ratkaista.

Segmentointi asiakkaiden arvostusten ja prioriteettien
mukaan, kuten kustannustehokkuus vs. laatu.

Segmentointi sen mukaan, missa vaiheessa
ostoprosessia asiakas on, kuten tiedon etsintg,
vaihtoehtojen arviointi ja ostopaatos.
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DEMOGRAFINEN
SEGMENTOINTI

Demografinen segmentointi B2B-liiketoiminnassa tarkoittaa
yritysasiakkaiden jakamista ryhmiin vaestomuuttujien perusteella.
Tama segmentointitapa auttaa yrityksia kohdentamaan markkinointi-
ja myyntitoimenpiteensa tehokkaammin ja vastaamaan paremmin
asiakkaiden tarpeisiin. Alla on tarkempi katsaus demografiseen

segmentointiin B2B-kontekstissa.
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Keskeiset demografiset muuttujat B2B-segmentoinnissa

Liikevaihto: Yritykset voidaan segmentoida niiden liikevaihdon
perusteella, kuten pienet, keskisuuret ja suuret yritykset. Tama auttaa
kohdentamaan tuotteet ja palvelut yrityksen taloudellisten resurssien
mukaan.

TyoOntekijoiden maara: Segmentointi tyontekijoiden maaran mukaan
auttaa ymmartdmaan yrityksen resurssit ja tarpeet. Esimerkiksi pienet
yritykset saattavat tarvita erilaisia ratkaisuja kuin suuret yritykset.

Teollisuus: Yritykset jaetaan toimialoittain, kuten teknologia,
terveydenhuolto ja valmistus. Tama auttaa kohdentamaan
toimialakohtaisia ratkaisuja ja viesteja, jotka ovat relevantteja
kyseiselle toimialalle.

Maantieteellinen sijainti: Yritykset voidaan segmentoida niiden sijainnin
perusteella, kuten paikalliset, kansalliset ja kansainvaliset asiakkaat.
Tama on tarkead, kun otetaan huomioon alueelliset markkinat ja
kulttuurierot.

Perustamisvuosi: Yritykset voidaan segmentoida niiden
perustamisvuoden perusteella. Uudet yritykset saattavat tarvita
enemman erilaisia tukipalveluita ja resursseja kuin vakiintuneet
yritykset.

» Kasvavat vs. vakiintuneet yritykset: Yritykset voidaan segmentoida

niiden kasvuvauhdin perusteella. Nopeasti kasvavat yritykset saattavat
tarvita skaalautuvia ratkaisuja, kun taas vakiintuneet yritykset voivat
keskittya tehokkuuden parantamiseen.

Organisaatiorakenne: Segmentointi sen perusteella, onko yritys
esimerkiksi yksityinen, julkinen, perheyritys tai osakeyhtié. Tama voi
vaikuttaa paatoksentekoprosesseihin ja tarpeisiin.

Pieni teknologiayritys: Yritys, jolla on alle 50 tyontekijaa ja joka toimii
teknologia-alalla. Téama segmentti saattaa tarvita skaalautuvia IT-
ratkaisuja ja joustavia palvelumalleja.

Keskisuuri valmistusyritys: Yritys, jolla on 100-500 tyontekijaa ja joka
toimii valmistusalalla. Tama segmentti saattaa arvostaa tehokkuutta
parantavia tuotantoratkaisuja ja logistiikkapalveluita.

Suuri kansainvalinen yritys: Yritys, jolla on yli 1000 tydntekijaa ja joka
toimii useilla markkinoilla. Tama segmentti saattaa tarvita
monimutkaisia, globaalisti integroitavia ratkaisuja ja tukea eri
aikavyohykkeilla.
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ASIAKKAIDEN KAYTTAYTYMISEEN
PERUSTUVA SEGMENTOINTI

Asiakkaiden kayttaytymiseen perustuva segmentointi B2B-liiketoiminnassa
tarkoittaa asiakkaiden jakamista ryhmiin heidan kayttaytymisensa perusteella.
Tama segmentointitapa auttaa yrityksia ymmartamaan paremmin asiakkaidensa
tarpeita ja kayttaytymismalleja, mika mahdollistaa kohdennetumman ja
tehokkaamman markkinoinnin ja myynnin. Alla on tarkempi katsaus asiakkaiden

kayttaytymiseen perustuvaan segmentointiin B2B-kontekstissa.
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Ostotiheys: Kuinka usein asiakas ostaa tuotteita tai palveluita?
Ostomaara: Kuinka paljon asiakas ostaa kerralla?
Ostotyyppi: Mita tuotteita tai palveluita asiakas ostaa saanndllisesti?

Tuotteen tai palvelun kayttd: Miten ja kuinka usein asiakas kayttaa
tuotetta tai palvelua?

Kayttointensiteetti: Onko asiakas kevyt, keskiverto vai raskas
kayttaja?

Asiakassuhteen kesto: Kuinka kauan asiakas on ollut yrityksen
asiakas?

Asiakasuskollisuus: Kuinka uskollinen asiakas on yritykselle,
esimerkiksi toistuvien ostojen tai suositusten perusteella?

Tiedon etsinta: Asiakkaat, jotka ovat vasta aloittamassa tiedon
etsintaa.

Vaihtoehtojen arviointi: Asiakkaat, jotka vertailevat eri vaihtoehtoja.
Ostopaatos: Asiakkaat, jotka ovat valmiita tekemaan ostopaatoksen.
Oston jalkeinen arviointi: Asiakkaat, jotka arvioivat ostokokemustaan
ja tuotteen tai palvelun toimivuutta.

Keskeiset kayttaytymiseen perustuvat segmentointimuuttujat

Palautteen antajat: Asiakkaat, jotka antavat saanndllisesti palautetta.
Palautteen laatu: Positiivinen, neutraali tai negatiivinen palaute.

Usein ostavat asiakkaat: Yritykset, jotka ostavat saanndllisesti suuria
maaria tuotteita tai palveluita. Naille asiakkaille voidaan tarjota kanta-
asiakasohjelmia ja alennuksia.

Satunnaiset ostajat: Yritykset, jotka ostavat harvemmin ja pienempia
maarid. Naille asiakkaille voidaan tarjota erityisia kampanjoita ja
tarjouksia, jotka kannustavat useampiin ostoihin.

Raskaat kayttajat: Yritykset, jotka kayttavat tuotetta tai palvelua
intensiivisesti. Naille asiakkaille voidaan tarjota lisdpalveluita ja tukea,
joka auttaa heita saamaan parhaan hyddyn tuotteesta tai palvelusta.
Uudet asiakkaat: Yritykset, jotka ovat vasta aloittaneet yhteistyon.
Naille asiakkaille voidaan tarjota perehdytyspaketteja ja erityista
tukea, jotta he paasevat nopeasti alkuun.
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TARPEISIIN PERUSTUVA
SEGMENTOINTI

Tarpeisiin perustuva segmentointi B2B-liiketoiminnassa tarkoittaa
asiakkaiden jakamista ryhmiin heidan erityistarpeidensa ja ongelmiensa
perusteella. Tama segmentointitapa auttaa yrityksia tarjoamaan raataloityja
ratkaisuja, jotka vastaavat paremmin asiakkaiden odotuksia ja parantavat
asiakastyytyvaisyytta. Alla on tarkempi katsaus tarpeisiin perustuvaan

segmentointiin B2B-kontekstissa.
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Keskeiset tarpeisiin perustuvat segmentointimuuttujat

Ongelman tunnistaminen: Asiakkaat, jotka etsivat ratkaisua
tiettyyn ongelmaan, kuten tuotannon tehostamiseen tai
kustannusten vahentamiseen.

Ratkaisun kiireellisyys: Asiakkaat, joilla on kiireellinen tarve
ratkaista ongelma, verrattuna niihin, joilla on enemman aikaa.

Kustannustehokkuus: Asiakkaat, jotka etsivat edullisia ratkaisuja
ja painottavat kustannussaastoja.

Laatu ja luotettavuus: Asiakkaat, jotka arvostavat korkeaa laatua
ja luotettavuutta enemman kuin hintaa.

Innovaatio ja teknologia: Asiakkaat, jotka etsivat uusimpia
teknologisia ratkaisuja ja innovaatioita.

Tiedon etsinta: Asiakkaat, jotka ovat vasta aloittamassa tiedon
etsintaa ja tarvitsevat perusinformaatioita.

Vaihtoehtojen arviointi: Asiakkaat, jotka vertailevat eri
vaihtoehtoja ja tarvitsevat yksityiskohtaisia tietoja ja vertailuja.
Ostopaatos: Asiakkaat, jotka ovat valmiita tekemaan
ostopaatoksen ja tarvitsevat vakuuttavia argumentteja ja
tarjouksia.

Kevytkayttajat: Asiakkaat, jotka kayttavat tuotetta tai palvelua
satunnaisesti tai pienissa maarissa.

Raskaskayttajat: Asiakkaat, jotka kayttavat tuotetta tai palvelua
intensiivisesti ja suurissa maadrissa.

Toimialan erityispiirteet: Asiakkaat, joilla on toimialakohtaisia tarpeita,
kuten saantelyvaatimuksia tai erityisia teknisia vaatimuksia.

Kustannustehokkuutta etsivat asiakkaat: Yritykset, jotka etsivat
edullisia ratkaisuja ja painottavat kustannussaastoja. Naille asiakkaille
voidaan tarjota budjettiystavallisia vaihtoehtoja ja alennuksia.

Laatua ja luotettavuutta arvostavat asiakkaat: Yritykset, jotka
arvostavat korkeaa laatua ja luotettavuutta. Naille asiakkaille voidaan
tarjota premium-tuotteita ja -palveluita, joilla on pitka kayttoika ja
erinomainen suorituskyky.

Innovaatioita etsivat asiakkaat: Yritykset, jotka etsivat uusimpia
teknologisia ratkaisuja ja innovaatioita. Naille asiakkaille voidaan
tarjota uusimpia teknologioita ja innovatiivisia ratkaisuja, jotka
parantavat heidan kilpailukykyaan.
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MYYNNIN PALVELUTARIJOTIN

Myynnin kehittamisen osa-alueet

———— . . N, N N N W W W\

STRATEGIA TOIMEENPANO
- e A, & .... S
e Toimintaymparisto-kilpailija-asiakas- Q s=o . A e TyOparit ja vertaisoppiminen
yritysanalyysit o ° e Yhteiskdynnit ja auditoinnit
: . : Nykytila ja Uuden Uuden . ..
 Yhteinen visio ja tahtotila tavoitetila toimintamallin toimintamallin e Ryhman ja yksildiden PDSA-arvioinnin ja
o Strategiset tavoitteet ja painopisteet L2l sartiosnpte oppimisen malli
e Muutos- ja kehitysohjelmat e Pulssimittaus
RAKENTEET JA MYYNNIN TAVOITTEET JA ASIAKASKOKEMUS JA OSAAMINEN JA
TOIMINTAMALLIT JOHTAMINEN MITTARIT ASIAKASARVONTUOTANTO MYYNTIKULTTUURIN KEHITYS
e Myyntijohtajan rooli, : . e Ratkaisumyynti ja asiakaskohtaisen arvon
e Yhteinen myyntiprosessi ja yy J ) J ) e KPI  Asiakkaan ostopolut ja . Yy
e s avaintehtavat ja . tuottaminen
sen kehittaminen . ] e OKR kohtaamispisteet ) . : : S
: . toimintamallit s L . e Erinomaisuutta myyntiprosessin avainteoissa
e Myynnin pelikirjat ) , . e NPS e Sisainen yhteistyo . . .
. " e \almentava johtaminen ja ] S e Luotettava neuvonantaja — asiakkuuksien
e Myynnin mittaristot ja tiedolla ) e o e e Panos-tulos asiakasarvon tuottamiseksi : Y )
) . esihenkilotyon kehittaminen . . ) ] o systemaattinen hoito ja kehitys
johtaminen ) . e Liiketoiminta-tiimi- » Asiakkaiden segmentointi ja ) ] :
o : e Myyntipalaverit ja one-to- ) : e Paras asiakaskokemus — avaintekoja
e Tavoite- ja tuloskortit (BI) yksilo hoitomallit ) N
el one sparraukset : : asiakaskohtaamisissa
e CRM-tyokalujen kayttoonotto . : : e Asiakkuussuunnitelma . : : . :
= kehitve | e Train the trainer -malli e Hyvasta parhaaksi — kokeneiden myyjien kehitys
J ty | e« Johtamisarvioinnit ja 360- e Neuvottelu- ja viestintataidot
LI mittaukset o Akatemiat ja raataldity E-learning
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MYYNNIN KEHITYSOHJELMA
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Kuljemme kanssanne muutoksen alussa, sen aikana ja sen
jalkeen. Autamme teita saavuttamaan paamaaranne
toteuttamalla kokonaisvaltaisia kehitysohjelmia, raataloityja

muutoshankkeita seka liittamalla naihin tutkimukset ja arvioinnit.

Toimimme ketterasti muutoksen saralla seka johtamisessa,
asiakaskokemuksessa, itseohjautuvuudessa etta myynnissa.

25 10000+ 4,5/5
Asiantuntijaa Toteutettua Valmentajien
toimeksiantoa asiantuntemus

OTA YHTEYTTA

Osakas, yritysvalmentaja

050 591 2830
teemu.kaakinen@balentor . fi
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ASIAKKAITAMME

Olemme toimineet yli 30 vuoden
ajan lukuisten yritysten ja
organisaatioiden muutos- ja
kehityskumppanina.
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