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Riittaako myyjien digiosaaminen
suomalaisissa pk-yrityksissa?

3.12.2020 — Agja Hautala
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B2B-myynnissi teknologian hyddyntdminen on yksi menestystekija suomalaisissa
kansainvilistd kasvua tekevissd pk-yrityksissd. Asiakkaiden ostaminen on koronan myoté
ottanut isoja harppauksia kohti entistd digitaalisempia tapoja ostaa. McKinseyn (2020)
selvityksen mukaan ldhes 27 % yrityspééttdjistd ovat valmiita ostamaan 500 000 dollarin
suuruisia hankintoja eténi tai itseavusteisesti verkosta. Miten teilld siis myydéaan?
Pohjautuuko ostoprosessinne vield tiysin kasvokkain tapahtuviin tapaamisiin?

Tama blogikirjoitus pohjautuu YAMK-opinndytety6hon, jossa tutkittiin millainen valmius ja
osaaminen myyjilld on digitaalisten tydkalujen ja teknologian hyddyntdmiseen B2B-
myynnissd. Opinndytetydssd mallinnettiin kdytdnnonldheinen ohjeistus, infograafi myyjien
digitaalisten tydkalujen ja teknologian hyddyntdmiseen myynnissa.

Myynnin rooli ja tirkeys

Asiakkaiden vaatimukset ja tarpeet ovat erilaisia ja paljon laajempia kuin koskaan ennen.
Téstd syystd yritykset ovat joutuneet tilanteeseen, joissa on tarve kehittdd myos
asiantuntijoiden myynnillistd osaamista. Ja kuka olisikaan parempi henkilo kartoittamaan
asiakkaan tarvetta, kuin myytidvéin aihealueen asiantuntija ja syvdosaaja. Huolimatta siité,
kuka myynnissd toimii, asiantuntijoista ja myyjistd koostuva tiimi tai myyntitiimi, tulee
tiimilld olla ratkaisuosaamisen ja asiakkaiden ongelmien kartoitustaitojen lisdksi
kokonaisvaltaista ymmarrystd asiakkaan tarpeesta, toimintaympéristdsta ja liiketoiminnasta.




Myyntitaitoja tarvitsee ihan jokainen. On kuitenkin tirkedd ymmartad, ettd myyntid voi tehda
etidnd ja digimyynti ei ole nuorillekaan asia, joka on vain synnynniisesti omaksuttu. Aivan
kuten myyntié tulee opiskella, myos tavat tehdd myyntid digitaalisuutta hyodyntden vaatii
oppimista ja useita ketterid kokeiluita. On kuitenkin selvdd, ettd muutoksia myyntitapoihin
tulee tehdi viimeistddn nyt. Asiakasta on palveltava ostopolulla oikeassa kohtaamispisteessa
oikeaan aikaan ja siten, kuin asiakas odottaa. Opinndytety0ssd nousi vahvasti esille, ettei
digitaalisuus ole itsetarkoitus, vaan esimerkiksi teknologiaa hyodyntdmaélld helpotetaan
yrityksen onnistumista myynnissé, markkinoinnissa ja viestinndssi. Digitaalisen tekemisen
on tuotettava arvoa asiakkaalle sekd myyjille.

Myyjan digitaalinen osaaminen ja taidot

Opinndytetydssé nousi esille, ettd digitaalisten tyokalujen ja teknologioiden hyddyntiminen
vaatii uudenlaisia osaamisia ja uusia taitoja asiakaspolkua mukailevan myyntiprosessin eri
vaiheissa. Opinndytety0ssé haastateltujen yritysten mukaan myyjén on osattava kéyttda ja
hyodyntdd digitaalisia tydkaluja ja teknologiaa sujuvasti kaikissa myyntiprosessin eri
vaiheissa.

Opinndytetyon mukaan myyjén digitaalista osaamista on verkostoituminen ja toiminta
sosiaalisen median kanavissa, vaikuttava kommunikointi, sekd vuorovaikutus oikeissa
kanavissa asiakkaan kanssa. Digitaalista osaamista tarvitaan my0s asiakkaan
kohtaamispisteen tunnistamiseen ja oikea-aikaiseen tavoitettavuuteen. Markkinoinnin
tehtdvédnid on toimia myyjén tukena ja apuna niissé tilanteissa.

Opi hyodyntamaan digitaalisia tyokaluja

Opinndytetyon tulokset osoittavat, ettd yrityksen on tirkedd auttaa myyjda uudistumisessa.
Yrityksen on myds tuettava myyjdé ajankdytossd uuden oppimiseen liittyen. Yrityksen
johdon tehtidvéni on viime kddessé valittava hyddyllisimmat tyokalut kiyttoon, jotka ovat
tarkoituksenmukaisia ja tukevat kyseisen yrityksen toimintaan. Yrityksen on myds
huolehdittava, ettd tyokalut ja jirjestelmét ovat yhteensopivia ja integroitavissa muuhun
yrityksen teknologiseen ymparistoon.



Kuva 1. Myyjéan infograafi (Nieminen 2020)

Opinndytetyon konkreettisena tuotoksena laadittiin kiytainnonlidheinen visuaalinen infograafi
(Kuva 1). Infograafi tukee ja auttaa myyjia tydssdén, sekd yritystd siind, minkélaisia
digitaalisia tyOkaluja ja teknologiaa voi hyodyntdd myyntiprosessin eri vaiheissa.

No riittddkd suomalaisten pk-yritysten digiosaaminen? Parhaimpiin tuloksiin padstadn, kun
muutokseen osallistetaan koko organisaatio. Liséksi jokaisen henkilokohtaistakin vastuuta on
uudistaa omaa osaamista. Palkkaisitko sind itsesi tdndédn kyseiseen tyotehtdvain?
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