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Miten asiakasmuuri murretaan Kilpailluilla
B2B-teknologiamarkkinoilla?

Teknologian kehitys on ollut nopeaa jo pidemmaén aikaa. Tutkimusten mukaan teknologiset
vaatimukset jopa tuplaantuvat 1824 kuukauden vilein. Esimerkiksi

ohjelmistoteollisuudessa, kehitys kiihtyy koko ajan uusien yritysten tullessa markkinoille ja
toiminnan muuttuessa yhé kansainvélisemmaksi. Tdmaé tarkoittaa edelleen kilpailun
kiristymistd ja myynnin haasteiden lisdéntymista.

Tietyilld aloilla markkinoille tulon esteet ovat vield korkeita. Timé koskee esimerkiksi isoja
alkuinvestointeja vaativaa teollisuutta kuten vaikkapa laivanrakennusta. Toisilla toimialoilla
taas esteet ovat madaltuneet ja esimerkiksi tekodlypalveluita tarjoavia yrityksid on syntynyt
kuin sienid sateella. Nama uudet yritykset ovat myds kansainvilistyneet nopeasti sen sijaan,
ettd ne olisivat kehittyneet kotimarkkinoillaan ensin vuosien ajan.

Tand pédivana tiedonhankinnan ollessa digitaalista, on digitaalisten kanavien kautta helppoa
16ytad vastauksia kysymyksiin. Vastausten lisdksi ostajan on helppo 10ytdi tarpeitaan
tayttimain nopeasti my0s useita vaihtoehtoisia toimittajia. Joskus myyjin saattaa olla
vaikeaa erottautua kilpailijoista, koska asiakkailla on niin paljon misti valita.

Asiakkaita saattaa my0s olla vaikeampi paésti tapaamaan johtuen siitd, ettd he saavat niin
paljon tietoa sekd toimittajayrityksistd ettd heidin ratkaisuistaan sdhkoisten kanavien kautta.
Myyjésti tuleekin helposti ldhinné hinnoittelija, jollei hdn pysty tuomaan asiakkaalle
merkittdvésti arvoa suhteessa kilpailijoihin. Hinnoittelijan roolissa myyjan tarkeimmaksi
tehtiaviksi jdd alennusprosenttien laskeminen.

Lisdhaaste kilpailluilla markkinoilla on asiakkaiden haluttomuus sitoutua toimittajaan ilman
pitkid kokeilujaksoja. Tuotepilotit saattavat kestdd kuukausia tai jopa koko vuoden. Pilotista
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asiakas on valmis maksamaan vain osan varsinaisesta tuotehinnasta alentaakseen omaa
riskiddn. Myyville osapuolelle tdmé tarkoittaa pitkittynyttd kaupantekoa ja alhaista
liikevaihtoa ainakin asiakassuhteen alussa.

Mitd myyjé voi sitten tehdd vélttddkseen ylld mainitun tilanteen? Ehdotamme, etté ainakin

seuraaviin asioihin kannattaa kiinnittdd huomiota ja olla niissd parempi kuin kilpailija:

Myyjén tdytyy tuntea omat vahvuutensa suhteessa kilpailijoihin erittdin hyvin. Nama
vahvuudet pitdé pystyd artikuloimaan ja todistamaan asiakkaille esimerkiksi
asiakasreferenssien avulla, tai vaikka teollisuuspalkintojen muodossa. Esimerkki
teollisuuspalkinnon kdyttdmisestd on Schaeffler Optime IoT -sensorijdrjestelmén
voittama Red Dot Award -palkinto vuonna 2021.

Myyjin tiytyy ymmartda asiakkaan liiketoiminta ja tilanne entistd paremmin.
Asiakkaan vuosikertomusten ja lehdistotiedotteiden lukeminen on perustietoa, jolla ei
vield pitkélle potkitd. Asiakkaasta pitdd kaivaa mahdollisimman paljon tietoa, jotta
myyjalld on hyvé késitys kyvystddn auttaa asiakasta saavuttamaan
litketoimintatavoitteensa.

Myyjén taytyy pystyd auttamaan asiakasta ongelmanratkaisussa konkreettisesti jo
ennen kauppojen syntymistd. Myyjén tulee olla asiakkaan asiantuntemuksen jatke ja
tuoda asiakkaan liiketoimintaan jotain sellaista asiantuntijuutta, jota asiakkaalla ei
vield ole.

Myyjén pitdd segmentoida asiakkaat entistd paremmin ja keskittyd padasiassa niihin,
joille hén on kaikkein relevantein. Vaikka ison tarjouspyynnon hylkdaminen ehké
kuukausien esityon jdlkeen tuntuu pahalta, on se todenndkdisesti oikea péatds, etenkin
jos oma asema kilpailijoiden joukossa ei ole kristallin kirkas.

Myyjén tdytyy pystyd kommunikoimaan asiakkaan kanssa monikanavaisesti. Kylmat
soitot tai seminaaritapaamiset eivét riitd. Myyjin edustaman yrityksen sdhkdinen
viestintd pitdé olla erinomaisessa kunnossa ja myyjén itsensa pitdi olla kanavissa
aktiivinen. Néin asiakkaat huomaavat yrityksen ja myyjin asiantuntijuuden aikaisessa

vaiheessa tietoa etsiessdan.

Myyjin asema kilpailuilla teknologiamarkkinoilla voi olla tukala. Hén voi kuitenkin omalla
aktiivisuudellaan ja osaamisellaan vakuuttaa asiakkaan monella tavalla. Myyjin tiytyy olla

lasnd asiakkaan arkipdivéssd koko ajan ja vakuuttaa hyodyllisyyttddn asiakkaan
litketoiminnan kehityskumppanina.
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