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Vastaako tulevaisuuden kaupankaynnista
ja myynnista robotti?

22.10.2020 — Arja Hautal

Digitaalisuus nikyy vahvasti jo nyt myynnissé ja markkinoinnissa. Etdpalaverit, botit, chatit
ja muut kehittyneiden teknologioiden muodot ovat tuottaneet tiysin uusia tapoja toimia ja
tehostaa myyntid. Myos markkinointia on mahdollisuus automatisoida ja mitata ja
asiakkaiden toimintaan voidaan reagoida jopa heiddn huomaamattaan.

Kun kasvun elementit, kuten myynti ja markkinointi yhdistetddn, saadaan asiakkaan
ostopolku niakyviksi ja yritys pystyy parhaassa tapauksessa ennakoimaan asioita jo ennen
asiakasta. Kasvua voidaan rakentaa esimerkiksi ndin: Kun asiakas vierailee verkkosivuilla ja
siirtyy sieltd vaikkapa Facebookiin, saa asiakas markkinointia juuri tésti yrityksesta,
palvelusta tai tuotteesta. Tdmaén jdlkeen asiakas vierailee verkkosivuilla uudelleen ja huomaa
etusivun olevan erindkdinen kuin edelliselld kiaynnilld. Sieltd 16ytyy heti kiinnostavia tuotteita
tai palveluita, sivun viesti kohdentuu l4hes tidydellisesti hdnen tilanteeseensa ja ostajalle
syntyy tarve tutustua tarkemmin yritykseen seka ratkaisuun, jonka se voisi hdnelle tarjota. Ja
myyjd saa tistd kaikesta tiedon jopa reaaliaikaisesti. Asiakas ottaa yhteyttd myyjdan
kysydkseen vield tarkemmin ja ndin myyja padsee auttamaan asiakasta. Vaihtoehtoisesti
myyjé ottaa kerdtyn tiedon pohjalta yhteyttd asiakkaaseen ja neuvottelut voivat alkaa.

Toisena esimerkkind kasvun rakentamiseen voisi olla se, ettd kohdennetaan myynnin
panokset tarkkaan méériteltyyn kohderyhméén, jonka toimintaa on voitu seurata verkossa
ennen yhteydenottoa ja myyjé tietdd valmiiksi asiakkaan mieltymykset, kilpailijatuotteen
kaytostd ko. asiakkaalla seké oikean hetken olla yhteydessé ostopdétoksen ollessa ldhella.
Tama kaikki on siis mitattua tietoa. Ei hdiritd turhaan, mutta asialla soitetaan ja sovitaan
tapaaminen. Ja asiakas kokee, ettd myyjd on luotettava ja entuudestaan hinelle tuttu toimija.



Ja myyjén soittokin sattui tulemaan juuri sopivasti heidin tilanteeseensa nihden. Yllattavaa
vai miti ©

Mutta mihin markkinointi ja myynti vield meneekdan? Robotit hoitavat jo asiakaspalvelua,
soittavat myyntipuheluita ja tekevét toitd, joita voidaan ohjelmoinnin ja koneoppimisen
avulla kehittdd vastaamaan entistd paremmin asiakkaiden arvon odotuksia. Tdma4 lienee
kaikki tyynni vasta alkusoittoa tulevalle. Onkin erittdin mielenkiintoista visioida maailmaa 30
vuoden pddhin — tai pidemmadlle. Yritetddnpds siis jo nyt jollain tasolla padstd seuraavalle
tasolle myynnin tulevaisuudessa.

Kun autot toimivat autonomisesti ilman kuskia. Kun kodit ovat dlykkaitd ja eldmén laatua on
tdysautomaattinen talotekniikka. Kun ruokakaupassa rfid-tunniste luetaan automaattisesti
poistuttaessa ja maksaminen tapahtuu suoraan jollakin &dlylaitteella. Kun hotellin
vastaanotossa palvelee ihmisen kaltainen robotti, joka tietdéd asiakkaasta kaiken jo ennakkoon.
Kun tapaamiseen saapuu myyjayrityksen edustajana siististi pukeutunut asiantuntija.
Hetkinen?! Tarvitaanko myynnissd ihmisti vield vuonna 20507

No varmasti tarvitaan. Myynnin rooli muuttuu merkittévisti ja timé prosessi on jo kidynnissa.
Jo téllé hetkelld alustaviin tutkimustuloksiin pohjaten parhaiten onnistuvat ne
myyntiorganisaatiot, jotka onnistuvat tuottamaan arvoa asiakkaalle niissé kohdin, kun asiakas
sitd odottaa. Lisdksi asiakkaat haluavat ostaa tulevaisuudessakin luotettavalta asiantuntijalta
ennemmin kuin tyypiltd, josta ei l0ydy mitddn tietoa. Térkein tekijé tulevaisuudessa on arvon
rakentamisen ohella kohdennettavuus ja personointi. Vai haluaisitko itse ostaa vaikkapa
auton, joka on liian pieni, siitd puuttuu jotain ratkaisevasti tarkedd ja joka on kaiken lisdksi yli
budjettisi? Et varmastikaan.

Mitd muuta seuraavat vuosikymmenet voivatkaan tuoda arkeemme? Myynti tapahtuu ehka
yhi useammassa kohdin asiakkaan ostopolkua ja myynti on entistd ammattimaisempaa.
Miten tulevaisuudessa valmistaudutaan asiakaskohtaamiseen? Minkilaisille vélineilld ja
keinoilla haetaan pohjatietoa asiakkaasta ja asiakkaan tilanteesta? Missé tai miten
asiakaskohtaamiset tapahtuvat? Millaista osaamista tulevaisuuden myynniltd odotetaan?

Ohjelmalliset ja fyysiset robotit tulevat ottamaan isoa roolia myynnin tukena ja jopa itse
myynnin tekijoind. Myynti tapahtuu entistd useimmiten alustoilla. Tekodly seka botit
mahdollistavat entistd tehokkaamman asiakkaan tarpeen kartoittamisen sdhkdisissd medioissa
ja titen my0s oikeat ratkaisut voidaan tarjota jopa kokonaan ilman ithmisty6tid. Myos
markkinointi tulee olemaan entistd enemmén ohjelmoituja automaatioita ja prosesseja
yhdessd myynnin kanssa. Erilliset tunnelit ja funnelit hdvidvéat. Onko tulevaisuudessa
yrityksessd markkinointiosasto ja asiantuntijatiimit? Tuskin.

Yrityksistd tulee alustatoimijoita, medioita, joille sisdllon tuottaminen ja jakaminen verkossa
on vilttamattomyys. Data ja sen hyddyntdminen nousee ihan uudelle tasolle, se on
kauppatavaraa, jota tekodlyn kautta tarjoillaan kohdennetusti ja personoidusti. Ihminen sitten
erikseen pddttdd, onko tima se ymparisto jossa opin, vahvistun thmisend, 16ydén tarpeelliset
palvelut helposti ja onnistun ihmisena.

Nayttddko myynti tulevaisuudessa tiltd? Sitd jagdmme mielenkiinnolla seuraamaan!

Mutta tietoa dlykkddstd myynnistd ja johtamisesta saat jo 30.10.2020 SalesDay-
tapahtumassa, jossa teemana on Kansainvdlinen kasvu ja dlykds myynti. Tervetuloa mukaan



9.00 alkaen — Tampereen korkeakouluyhteisén ROBINS-tutkimushanke tarjoaa yhteisen ja
ilmaisen aamupdivin aiheella “Alykkddlld myynnilld kasvuun ja kansainvilisyyteen”.
Lisdtietoja ohjelmasta sekd ilmoittautumisesta [6yddt tddltd: _https://events.tuni.fi/salesday
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