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IoT- ja Al-ratkaisut skaalaavat
kokeneenkin myyjan osaamisen — Onko
John Wayne myyjan aika viimein ohi?

4.12.2020 — Arja Hautala

Organisaatiorajat ja litketoimintayksikot ylittdva kaupankdynti on seurausta asiakkaiden
entistd laajemmista ja monimutkaisemmista liikketoimintaympéristdistd. Vaativassa palvelu- ja
ratkaisumyynnissid myyji onnistuu harvemmin enda yksin — tarvitaan tiimityoskentelya.
Asiakkaiden liiketoiminnallisten haasteiden ratkaisuun vaaditaan syvéi asiantuntemusta seké
asiakkaalta ettd myyjéltd. Oman lisinsé tuo teknologinen kehitys, jonka hallitseminen vaatii
than uudenlaista kyvykkyyttd niin myynti- kuin osto-organisaationkin puolelta. Aikaisemmin
kokenut myyji on omistanut paljon kokemusperiista tietoa asiakkaistaan. Tdna paivani
myyntid ei kuitenkaan kannata pohjata endd myyjdn musta tuntuu -tiedolle. Parhaiten
onnistutaan, kun IoT- (Internet of Things / laitteiden internet) ja Al- (Artificial Intelligence /
tekodly) ratkaisut vastaavat faktapohjasta ja myyntitiimi saa toimia asiakkaan litketoiminnan
kehittdjana yhdessa asiakkaan kanssa.

Viime aikoina on ollut nihtdvissi trendi, jossa myyntiyritys kehittdd valikoimaansa uusia
IoT-ja Al-ratkaisuja lisddmaédn tuotteiden dlykkyyttd. Hyvana esimerkkini tistd on
esimerkiksi metsédtyokoneisiin lisdtyt loT— ja muut anturit, joiden avulla metsdankorjuun
aikana korjuuprosessista, itse metsidkoneesta ja sen kiytostd voidaan kerédtd hyvinkin tarkkaa
tietoa. Tdma tieto voidaan visualisoida niin kuljettajalle kuin puunkorjuun asiakkaallekin. Tai
se voidaan analysoida esimerkiksi Al-menetelmid hyodyntien ja jalostaa palvelemaan
metsdkoneiden asiakkaita heidin kehittdessdin omaa litketoimintaansa. Parhaassa
tapauksessa kertyvé tieto ja siitd jalostettu informaatio mahdollistaa uusien palveluiden
tuotteistamisen, parempaa faktoihin pohjautuvaa myyntié ja/tai mahdollisuutta kehittaa
olemassa olevan asiakassuhteen laajuutta.



Usein asiakkaan tavoitteiden, haasteiden ja tarpeiden analysointi kasvotusten
myyntitapaamisissa keskustelemalla tuottaa vain pinnallisia tuloksia ja pitkdt tapaamissarjat
vitvistyttiavat padtoksentekoa nostaen samalla myynnin kustannuksia. Tama koskee
erityisesti monimutkaisten tuotteiden ja palveluiden myyntid, mistd esimerkkind voidaan
mainita myds laajat tietotekniset ratkaisut. Modernit data- ja analytiikkamenetelmat kuten
IoT ja Al tarjoavat erittiin tehokkaan tavan analysoida asiakkaan ongelmia ja 10ytéa parhaat
ratkaisut faktapohjaisesti. Timé on myos entistd helpompi monistaa tapauksesta toiseen, silld
pitkd kokemusperdinen osaaminen kumuloituu matemaattisiin malleihin. Toki asiantuntijoita
edelleen tarvitaan, mutta heidin ajankdyttonsé pystytddn optimoimaan uudella tavalla.
Teknologinen kehittyminen onkin nopeuttanut myyjén roolin muuttumista entisté
tarkeimmaéksi asiakkaan liitketoiminnan kehittéjaksi.

Analytiikan kdyttd myyntitydssa vaatii aina asiakkaalta saatavaa tai asiakkaaseen muuten
liittyvéé dataa, syvéa teknologista osaamista ja hyvin ldheistd yhteistyotd asiakkaan kanssa.
Témai ei ole helppoa, mutta systemaattinen lahestymistapa auttaa paljon. Ja kun ongelmien
yhteinen ratkaisu analytiikan avulla onnistuu, ldhentéa se asiakasta ja myyjéé tavalla, johon
harva myyntityokalu pystyy. Vuorovaikutusmyynti on esimerkki tdllaisesta myynnin
menetelméstd, jossa asiakkaan ja myyjén asiantuntijatiimit tyoskentelevét yhdessé asiakkaan
liiketoimintatavoitteiden saavuttamiseksi. Vuorovaikutusmyynti mahdollistaa myos
modernien data- ja analytiikkateknologioiden kdyton asiakkaan ongelmanratkaisuun.

Myyntivuorovaikutukseen pohjautuvaa menetelmii on sovellettu menestyksekkéadsti
esimerkiksi teollisuuslaitostason energian kulutuksen optimointiratkaisuja etsittiessi. Isossa
teollisuuslaitoksessa kulutetaan yleensa paljon energiaa monessa eri paikassa. Kulutuksen
ymmaértdminen niin tarkasti, ettd se voidaan minimoida tuotannon kérsimittd, on erittdin
vaikeaa. Kun kulutusta on analysoitu loT-dataa hyddyntien yksityiskohtaisella tasolla, 16ysi
tiimi lopuksi juuri oikeat ratkaisut energian kulutuksen pienentdmiseen. Asiakas oli
tyytyvdinen tuloksiin ja myyntitiimi sai lyotyéd lukkoon myyntisuunnitelman mukaisesti
asiakkaan kanssa tulevaisuuden yhteistyota.

Mista siis johtuu, ettd myynnissd ei hyodynnetd enemmaén moderneja data- ja
analytiikkamenetelmid kuten IoT:ta ja Al:ta? Kannattaisi hyodyntdi, silld ratkaisut auttavat
myyntitiimejd luomaan myds entistd enemmén asiakasarvoa!
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