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Miten varmistat, etta yrityksesi
digitalisoitumispyrkimykset menevat
metsiain?

31.8.2020 — Arja Hautala

Moni yritys pohtii parhaillaan, miten yrityksen tuloksentekokykya voisi parantaa
digitalisaation keinoin. Miten erityisesti markkinoinnin ja myynnin aktiviteetit voitaisiin
virittdd mahdollisimman tehokkaiksi digiratkaisujen avulla? Omia suunnitelmia voi parantaa
oppimalla sekd muiden yritysten onnistumisista ettd harha-askelista. Tehddin péinvastoin-
harjoitus ja opitaan myynnin tekijoiltd, miten asioita ei kannata tehda.

Robins-tutkimushankkeessa toteutetut haastattelut ovat varsin elimidnmakuisia ja
kiytannonldheisid. Haastatteluissa suomalaisten pk-yritysten myynti- ja toimitusjohtajat ovat
tuoneet esille myos kantapddn kautta opittuja asioita sekd muita seikkoja, jotka helposti
voivat mennd pieleen markkinointia ja myyntid digitalisoitaessa. Seuraava yhteenveto on
koottu néistd dla-tee-ndin -vinkeistd pilke silmékulmassa.

Than parasta on lanseerata organisaatiolle uusi markkinoinnin ja myynnin automatisointia
tukeva digityokalu tai -jarjestelmai yllatyksend. Ollaan tyytyvdisid siihen, ettei etukdteen
turhaan osallistettu myynnin tai muiden osastojen ihmisid tyokalun testailuun, kun siité olisi
vaan tullut loputon toiveiden tynnyri. Parempi pitéd porukat siiloissaan ja otetaan vaan uusi
viline kiyttoon sellaisenaan kaikkien mahdollisten ominaisuuksien kera.



“Jos olis vaikka miettimdssd CRM:dd ja jotain markkinoinnin automaation jdrjestelmdn

uusimista, niin jos tulee joku missd on jumalaton mddrd kaikkia ominaisuuksia, — niin ei
vdlitd niistd ollenkaan, eikd yritikddn ottaa kdyttoon kaikkea, koska sitten siind kdy silld

lailla, ettd sitd ei kdytd kukaan, sitd systeemid.” Myyntijohtaja (Yritys 1)

Organisaatiolle hehkutetaan sitd, ettd timén digihankinnan myota ollaan toimialan trendeissi
mukana vaikkei viela tiedetdkddn, miten uusi tyokalu liittyy organisaation tavoitteiden
saavuttamiseen.

"Aika usein tdssd maailmassa mun mielestd vihdn liikaa ehkd mennddn tyokalu edelld, ettd
otetaanpas nyt joku tyokalu, kun pitdisi ehkd miettid sitd toimintaa.” Myynti- ja
markkinointijohtaja, (Yritys 2)

Kun myyntiorganisaatiosta joku kyselee, mitd hyotya heille on konkreettisesti uuden tydkalun
kaytostd, kannattaa olla tarkkana. Ennen kaikkeahan tydkalu on johdon monitorointia
helpottava raportointiviline. Voi olla, ettd digitydkalun kayttd vie myyjien tydaikaa pois
kaupanteosta, on hankala ja turhauttava kayttia eika siitd koskaan synny mitdédn myynnin
pelivilinettd. Tehddénpa siis niin, ettd turhien porujen valttdmiseksi kdytetddn uuden vilineen
rinnalla my0s — toistaiseksi madradmattomin ajan — aiempiakin tydkaluja (joita ei ole
integroitu mitenkdén keskendén). Télld my0s varmistetaan, ettei mikéén tyokalu tai
jarjestelma anna luotettavaa kuvaa yrityksen sen hetkisesti tilanteesta.

Keskeisintd on vankasti luottaa siihen, ettd digitydkalu tuo tullessaan juuri omalle yritykselle
sopivimman toimintatavan markkinointiin ja myyntiin. Digityokaluun on ik&4n kuin sisddn
asennettuna prosessi, joka antaa juuri tarvittavan markkinoinnin ja myynnin flown juuri
meiddn yrityksellemme. Nyt sdéstyi sekin ty0, ettd olisi pitdnyt erikseen miettid, miten tima
homma (=yrityksen tuloksenteko) meilld kannattaisi ajatella.

“Koska se ei oo vaan se kilkkeen kéyttiminen vaan oikeesti se koko prosessi. Joka on vaikee
asia, se on aika vaikee juttu. Erityisesti B to B puolella.” Myynti- ja markkinointijohtaja

(Yritys 3)

Muistetaan myds alleviivata sitd, ettd kun nyt uuden tydvialineen avulla automatisoidaan
markkinointia ja myyntid, niin sitten potentiaalisia asiakkaita tunkee sisdin (inbound) ovista
ja ikkunoista. Harmillisesti liideja ei kuitenkaan ldhde generoitumaan vikkeldsti, kun ollaan
sddstetty ja ostettu vdhdn edullisempi tyokalu, joka vaatiikin yllattavan paljon kdsityota
luuppien rakentamiseksi (luuppi: markkinointitoimin synnytetty liidi siirtyy automaattisesti
myynnin jatkotoimien piiriin).

“Sanotaan et sinne automatioiden rakentaminen... Semmonen on aika tyoldstd ja ne ei
vdlttamadttd oo mitenkddn kauheen failsafeja myédskddn, ettd sit se vaatii aika paljon
manuaalista tyotd toistaseks meiddn myyjiltd vield joka sit taas ei helpota heiddn tekemistddn
tdlld hetkelld.” Myyntijohtaja (Yritys 4)

Sitten kun luuppiautomaatiota on viritelty eteenpdin, ihmetelldéin, miksi myyntiin ei siltikdin
vyory liidejd. Soitetaan kiukkuinen puhelu markkinointiin, mutta sieltd puheluun ei
valttdmatta vastaa kukaan, kun markkinoinnissa asia ei ole kenenkain vastuulla tai sitten
vastuuta on liikaa.



“Johto vaan sanoo et hei, teiddt on palkattu sitd varten mut kun kaikkeen ei riitd aika ja sit
vdlttamadttd silld johdolla ei oo ymmdrrystd mitd kaikkee tdd tarkottaa. No, no tee sitd
google-mainontaa, joo kylld, kylld totta kai rakas toimitusjohtaja, ymmdrrdtko siihen voi
mennd kaksi tuntia pdivdssd. — kirjoitan artikkeleita, yksi artikkeli on kuusi tuntia, yhtdikkid
kun rupeen ettd mitd kaikkea pitdd tehdd, mun pdivd ei riitd.” Myyntijohtaja (Yritys 5)

Osa myyjistd voi thmetell4 tilannetta ja olla huolissaan, etteivét he ihan ymmérrad uuden
toimintatavan logiikkaa. Kerrotaan, ettd kyseessd on vain operatiivinen tyokalumuutos
‘ruuvimeisselistd vasaraan’ ja digityokalun kiytté on niin helppoa, ettei mitdin
erilliskoulutuksia tarvita ja ettd kylla tihdn nopeasti tottuu.

”Se jumppa oli melkonen siirtyd siihen”. Toimitusjohtaja (Yritys 6)

Eipé hataa, jos yksi digityokalu ei vaikuta pelittdvan odotusten mukaisesti. Uusia saa helposti
lisda.
Haastattelija: Ndetko, ettd puuttuuko teilld tilld hetkelld mitddn oleellista tyokalua?

Vastaaja. Mun mielestd puolet pois. Niin pirusti kaikkia. (Myyntijohtaja, Yritys 7)

Jos siis toimit pdinvastoin mité ylle on kuvattu, on sinulla hyvit edellytykset onnistua
valitsemaan ja ottamaan kayttoon sellaiset digiratkaisut, ettd ne parhaimmalla tavalla tukevat
yrityksenne tavoitteiden saavuttamista. Ei siis ty0kalu edelld vaan yrityksenne asiakkaiden,
tavoitteiden ja prosessien johtamana. Menestysta!
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