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COVID-19 muuttaa myyntia pysyvasti

Kasvokkaiset myyntitapaamiset ovat vihentyneet jo tovin, ja koronakeviit on vauhdittanut
titd muutosta valtavasti. Virtuaalimyynnin mahdollisuudet ovat olleet toki tiedossa
aiemminkin, mutta ilmeisesti vasta pakollinen etiloikka on saanut myo6s myyntijohdon
huomaamaan ne.

Vield epidemian alkuvaiheessa vain harva myyntijohtaja uskoi tekeviansa toimintaan pysyvia
muutoksia. Muutamassa viikossa ajatukset ovat kuitenkin muuttuneet. Gartnerin tuoreen raportin
mukaan peréti 27 prosenttia myyntijohtajista harkitsee perinteisten kenttdmyynnin roolien
muuttamista pysyvisti virtuaalisiksi. Epidemian alussa luku oli viisi prosenttia.

Vanhoilla opeilla ei enada parjaa

Etdné toteutettava henkilokohtainen myyntityd edellyttdd uudenlaista osaamista. Lisdksi
tiimitapaamisissa kaikki uudet osaamisvaatimukset korostuvat entisestdan.

Valmistautumisen on oltava entisti huolellisempaa, silld online-tapaaminen on armoton. Taustatyon
pitdd olla tehtynd ja faktat esilla.

Kokousteknologian sujuva kaytté mahdollistaa keskittymisen aiheeseen. Kameran kayttd on
suunniteltava ja harjoiteltava ennakkoon, samoin esitysmateriaali. Virtuaalimyyntitilanteissa toimii
erilainen materiaali kuin kasvokkain.

Virtuaalitapaamisissa tarvitaan myds fasilitointitaitoja, ja myyjan tehtdva on toimia tapaamisten
fasilitaattorina. Suunnittelemalla hyvin tapaamisen rakenteen ja kdyttdmalld fasilitointitekniikoita
myyjan on mahdollista tehdd myyntity6tadan tehokkaammin.

Kaiken kaikkiaan myyntitaitojen pitdd siis olla entistd paremmat: myyjiltd edellytetddn aivan
uudenlaisia ldsnédolon ja sitouttamisen taitoja.

Kasvokkaisissa ja virtuaalisissa kohtaamisissa patevat eri lainalaisuudet

On huomattavasti haastavampaa saada ostaja sitoutumaan videopalaverissa kuin kasvotusten. Ostaja
on altis hiiridtekijoille, joihin myyjé ei voi vaikuttaa. Ihmiset myos kayttaytyvét eri lailla
virtuaalisissa kuin kasvokkaisissa kohtaamisissa. Kyse voi olla pienestd mutta tirkedsté asiasta.
Puhuako aluksi small talkia vai ei? Nayttddko esitystd vai kasvoja vaiko molempia? Millainen esitys
toimii? Miten vaikuttaa, jos ostajan kasvoja ei nde?

Muun muassa téllaisia asetelmia olemme tutkineet Haaga-Helian Sales & eCom Labissa jo ennen
nykyistd poikkeustilaa. Tutkimusmetodina kdytimme tunnetekoilyé, joka rekisterdi kasvojen
ilmeistd tunnereaktioita. Tunnereaktion voimakkuutta mitataan galvaanisen ihoreaktion avulla ja
silménliikekameralla seurataan katsetta. Taydenndmme néditd metodeita tutkijoiden havainnoilla ja
osallistujien laadullisilla haastatteluilla. Tutkijatiimiimme kuuluu myynnin, vuorovaikutuksen,
kielen ja kdytettdvyyden tutkijoita.





Tutkimushankkeiden tuloksena syntyy uuden tieteellisen tiedon lisdksi aina kdytdnnon tyohon
sovellettavia tyokaluja seka yrityskohtaista tietoa yrityksen myynnin vahvuuksista ja
kehityskohteista.

Jos kiinnostuit yrityksenne virtuaalimyynnin kehittimisesti, ota yhteyttd — kutsun sinut
virtuaalipalaveriin.

Heidi Kock

etunimi.sukunimi(@haaga-helia.fi

Kirjoittaja on Haaga-Helian Sales & eCom Labin ja Interaction & Emotion Labin Lab Manager ja
myynnin tutkija, joka on tehnyt pitkdn uran yritysmyynnissi. Labeissa kehitetdin myynnin
digitaalisia, virtuaalisia ja kasvokkaisia kohtaamisia koko asiakkaan ostopolun varrella
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