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IoT- ja AI-ratkaisut skaalaavat 

kokeneenkin myyjän osaamisen – Onko 

John Wayne myyjän aika viimein ohi? 

4.12.2020 — Arja Hautala  

 

Organisaatiorajat ja liiketoimintayksiköt ylittävä kaupankäynti on seurausta asiakkaiden 

entistä laajemmista ja monimutkaisemmista liiketoimintaympäristöistä. Vaativassa palvelu- ja 

ratkaisumyynnissä myyjä onnistuu harvemmin enää yksin – tarvitaan tiimityöskentelyä. 

Asiakkaiden liiketoiminnallisten haasteiden ratkaisuun vaaditaan syvää asiantuntemusta sekä 

asiakkaalta että myyjältä. Oman lisänsä tuo teknologinen kehitys, jonka hallitseminen vaatii 

ihan uudenlaista kyvykkyyttä niin myynti- kuin osto-organisaationkin puolelta. Aikaisemmin 

kokenut myyjä on omistanut paljon kokemusperäistä tietoa asiakkaistaan. Tänä päivänä 

myyntiä ei kuitenkaan kannata pohjata enää myyjän musta tuntuu -tiedolle. Parhaiten 

onnistutaan, kun IoT- (Internet of Things / laitteiden internet) ja AI- (Artificial Intelligence / 

tekoäly) ratkaisut vastaavat faktapohjasta ja myyntitiimi saa toimia asiakkaan liiketoiminnan 

kehittäjänä yhdessä asiakkaan kanssa.  

Viime aikoina on ollut nähtävissä trendi, jossa myyntiyritys kehittää valikoimaansa uusia 

IoT– ja AI-ratkaisuja lisäämään tuotteiden älykkyyttä. Hyvänä esimerkkinä tästä on 

esimerkiksi metsätyökoneisiin lisätyt IoT– ja muut anturit, joiden avulla metsänkorjuun 

aikana korjuuprosessista, itse metsäkoneesta ja sen käytöstä voidaan kerätä hyvinkin tarkkaa 

tietoa. Tämä tieto voidaan visualisoida niin kuljettajalle kuin puunkorjuun asiakkaallekin. Tai 

se voidaan analysoida esimerkiksi AI-menetelmiä hyödyntäen ja jalostaa palvelemaan 

metsäkoneiden asiakkaita heidän kehittäessään omaa liiketoimintaansa. Parhaassa 

tapauksessa kertyvä tieto ja siitä jalostettu informaatio mahdollistaa uusien palveluiden 

tuotteistamisen, parempaa faktoihin pohjautuvaa myyntiä ja/tai mahdollisuutta kehittää 

olemassa olevan asiakassuhteen laajuutta.   



Usein asiakkaan tavoitteiden, haasteiden ja tarpeiden analysointi kasvotusten 

myyntitapaamisissa keskustelemalla tuottaa vain pinnallisia tuloksia ja pitkät tapaamissarjat 

viivästyttävät päätöksentekoa nostaen samalla myynnin kustannuksia. Tämä koskee 

erityisesti monimutkaisten tuotteiden ja palveluiden myyntiä, mistä esimerkkinä voidaan 

mainita myös laajat tietotekniset ratkaisut. Modernit data- ja analytiikkamenetelmät kuten 

IoT ja AI tarjoavat erittäin tehokkaan tavan analysoida asiakkaan ongelmia ja löytää parhaat 

ratkaisut faktapohjaisesti. Tämä on myös entistä helpompi monistaa tapauksesta toiseen, sillä 

pitkä kokemusperäinen osaaminen kumuloituu matemaattisiin malleihin. Toki asiantuntijoita 

edelleen tarvitaan, mutta heidän ajankäyttönsä pystytään optimoimaan uudella tavalla. 

Teknologinen kehittyminen onkin nopeuttanut myyjän roolin muuttumista entistä 

tärkeämmäksi asiakkaan liiketoiminnan kehittäjäksi.  

Analytiikan käyttö myyntityössä vaatii aina asiakkaalta saatavaa tai asiakkaaseen muuten 

liittyvää dataa, syvää teknologista osaamista ja hyvin läheistä yhteistyötä asiakkaan kanssa. 

Tämä ei ole helppoa, mutta systemaattinen lähestymistapa auttaa paljon. Ja kun ongelmien 

yhteinen ratkaisu analytiikan avulla onnistuu, lähentää se asiakasta ja myyjää tavalla, johon 

harva myyntityökalu pystyy. Vuorovaikutusmyynti on esimerkki tällaisesta myynnin 

menetelmästä, jossa asiakkaan ja myyjän asiantuntijatiimit työskentelevät yhdessä asiakkaan 

liiketoimintatavoitteiden saavuttamiseksi. Vuorovaikutusmyynti mahdollistaa myös 

modernien data- ja analytiikkateknologioiden käytön asiakkaan ongelmanratkaisuun.   

Myyntivuorovaikutukseen pohjautuvaa menetelmää on sovellettu menestyksekkäästi 

esimerkiksi teollisuuslaitostason energian kulutuksen optimointiratkaisuja etsittäessä. Isossa 

teollisuuslaitoksessa kulutetaan yleensä paljon energiaa monessa eri paikassa. Kulutuksen 

ymmärtäminen niin tarkasti, että se voidaan minimoida tuotannon kärsimättä, on erittäin 

vaikeaa. Kun kulutusta on analysoitu IoT-dataa hyödyntäen yksityiskohtaisella tasolla, löysi 

tiimi lopuksi juuri oikeat ratkaisut energian kulutuksen pienentämiseen. Asiakas oli 

tyytyväinen tuloksiin ja myyntitiimi sai lyötyä lukkoon myyntisuunnitelman mukaisesti 

asiakkaan kanssa tulevaisuuden yhteistyötä.   

Mistä siis johtuu, että myynnissä ei hyödynnetä enemmän moderneja data- ja 

analytiikkamenetelmiä kuten IoT:ta ja AI:ta? Kannattaisi hyödyntää, sillä ratkaisut auttavat 

myyntitiimejä luomaan myös entistä enemmän asiakasarvoa!  
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