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Maailman parhaiden palvelu- ja ratkaisumyyntiorganisaatioiden viisi
menestyksen salaisuutta

Valitettavan monet myynnin johtajat ohjaavat myyntior ganisaatiotaan tuijottamalla peruutuspeiliin.
He kayttavat historiatietoa karttana, navigoidessaa tulevaisuuteen. Myyntior ganisaation johtaminen
talla tavoin on suurin piirtein yhta tehokasta kuin autolla ajaminen peruutuspeilin avulla.

NyKkyisessa verkostoituvassa talousmallissa yrityksilla ei ole mahdollisuuksia tehda kaikkea, vaan
osaaminen keskittyy. Tama taas johtaa siihen, ettd kukin verkoston jasen, yristysta yhteiso keskittyy yha
enemman omaan Yydinbisnekseensa ja edellyyttéa omilta yhtel styokumppanei ltaan kykyéa toimittaa lagjempia
palvel ukokonai suuksia joko toimitettavaks edelleen tai korvaamaan jotain olemassa olevaa. Tahan

maail manlagj uiseen trendiin tuotemyyntiin keskittynyt organisaatio ei kykene vastaamaan;

pal vel ukokonai suudet ovat lagjoja, myyntisyklit pitkid, ostgjan ja myyjan puolelta projektiin sitoutuu paljon
resursseja. Naiden lisaksi ostoprosessiin liittyy usien useita portaita, jotka eivét valttamétta tavoittele samoja

viemiseksi.

Sales Benchmark Index (SBI), konsulttitoimisto, joka on erikoistunut tutkimaan ja vertailemaan eri
organisaatioiden myyntikyvykkyyksia tutki maailman parhaiden myyntiorgani saatioiden kaytantojd, havaitsi
tekij6itd, joiden perusteella yritys kykenee paremmin ennakoida tul evai suuden menestystéén. Maailman
parhaat myyntiorganisaatiot ovatkin aimo harppauksen muita edelld. Sales Bechmark Index havaits viisi
tulevai suuden menestysta ennustavaa al uetta.

Keskittymalla néihin viiteen avai nasemassa ol evaan a ueeseen omassa myyntiorganisaatiossasi voit olla
varma myyntitulostesi kohenemisesta.

1. Ostamisen helpottaminen. Maailman parhaat myyntiorganisaatiot keskittyvét ostamisen
hel pottami seen myyntiprosessien hiomisen sijasta. Useimmilla organisaztioilla on prosessivaiheita,
kuten kvalifioi prospekti” ja “tee tarjous”, jotka tapahtuvat myyjan ehdoilla eivétka heijasta tapaa,
jollaasiakkaat haluaisivat ostaa. Jotta olisit paremmin asiakkaittes tasalla kanssa sinun tulee
madritelld "myyminen” uudelleen. Hankkiudu ensin eroon késitteistd argumentointi”,
“vakuuttaminen”, “suostuttelu”, ”vastalauseiden kasittely” ja “kaupan paittiminen”. Sen sijaan
sinun tulee kysya asiakkaalta kysymyksig, jotka auttavat asiakasta ratkai semaan liiketoimintansa
ongelmiatai ennakoimaan tulevaa. Siks suosittelemmekin vaihtamaan kisitteet “myyntisykli”
”ostosykliksi”, joka kuvaa paremmin asiakkaan ostokayttdytymisté. Ja lisdksi varmista, ettd

CRM:&as kuvatut prosessivaiheet heijastavat tapaa, jolla asiakkaas ostavat - elké tapaajolla yritét

heille myyda
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2. Uusien myyntivihjeiden (liidien) saaminen. Kuinka suuri osuus myyntisuppiloosi (sales funnel)

paatyvistd myyntivihjeista tulee myyjilta, jotka ovat kentdll&? Tama saattaa olla sinulle yll&tys, mutta
selvityksen perusteella maailman parhailla myyntiorganisaatioilla pienempi osuus tulee kentalla
olevilta myyjilta kuin markkinointikampanjoista ja muista myyntivihjeiden léhteistd, kuten
seminaareistatai palveluita tuottavalta organisaatiolta. Perinteisesti monet myyntijohtajat ovat sita
mieltd, ettd myyjien tulee etsia omat myyntivihjeensd, mutta tutkimustul okset sanovat toista. Itse
asiassa kenttamyyjét ilman tukitoimintoja, jotka tuottavat heille myyntivihjeitd, ovat tehottomampia
kuin myyjét, jotka saavat vihjeitd muista lahteistd. Ne myyjét, jotka saavat tukea uusien
mahdollisuuksien |6ytamiseen, voivat paremmin keskittya myyntimahdollisuuksien arvioimiseen ja
asi akkaan ostamisen hel pottamiseen yksin myyntisuppilon téyttamisen sijaan.

Myyntiennusteen systemaattinen seuranta. Tavoitteen ja ennusteen suhde on tunnusluku, mika
kertoo myyntisuppil ossa olevien myyntiprojektien arvioidun yhteenlasketun euromaéréisen arvon
suhteessa myyntitavoitteeseen. Selvityksen mukaan maailman parhailla myyntiorganisaatioillatama
suhde on 1,75 kertaa korkeampi kuin keskinkertaisilla organisaatioilla. Tavoitteenatulisi olla
vahintaén suhdeluku 2:1. Suhde tarkoittaa, etta tul evai suuden myyntiprojektien arvo (eli koko
myyntisuppilon yhteenlaskettu arvo) tulisi ollavahintéd kaks kertaa niin suuri, kuin myyntitavoite.
Tama suhdeluku on yksi parhaista tulevai suuden menestyksen indikaattoreistaja sellaisenasille
pitédis antaa suuri merkitys myyntia johdettaessa.

. CRM-jérjestelman soveltaminen. Lahes kaikki myyntijohtajat tuskailevat CRM-jérjestelman
kayttdasteen kanssa. Maailman parhaiden myyntiorganisaatioiden johtajat ovat ottaneet kaulaa ja
voivat kehua 70% korkeammalla CRM-kayttdasteella kuin keskinkertai set organisaatiot. Tama
johtuu siita, etta organi saatioissa, jotka eivét ylla parhaisen joukkoon, myyjét pitavat
tukijarjestelmia byrokraattisena taakkana, joka el auta heidan myyntiponnistelujaan. Sen sijaan
myyjét kokevat CRM:n ainoaksi tarkoitukseksi antaa yrityksen johdolle mahdollisuuden valvoa
heidan jokaista liikettéén. Seurauksena onkin, ettéd myyjat kéyttavét jarjestelméda mahdollisimman
vahan, tai eivét lainkaan jaltai vaaristelevét jarjestelmaan syottamidan tietoja miellyttddkseen
yritygohtoa Useimmat yritykset onnistuvatkin hyvin huonosti osoittamaan myyjilleen, kuinka he
voisivat myyda enemman hyodyntamalla teknologiaa ja jarjestelmid. Jarjestelmien kayttdastetta
saadaan nostettua seka edellyttdmalla, motivoimallajaloppukadessa systemaatisella seurannalla. Ja
selvad on, etta tiedon lagjentamisen myo6ta myynnin tulokset parantuvat ja muutkin kuin myyjét
tietdvét kuinkaja koska koko organisaatio voi tukea myyntityota

Motivoituneiden myyjien valmentaminen. Parhaat myyntiorganisaatiot kayttavét 160% enemman
aikaa myyjien vamentamiseen kuin keskinkertai set kilpailijansa. Toisin kuin useimmissa
organisaatioissa, joissa koulutuksesta nipistetéan enssmmaiseks taantuman iskiessa, parhaat
organisaatiot nakevét koulutuksen tuottavanainvestointina. Luonollista on, ettéa koulutusbudjetti on
syyta suhteuttaa kustakin asiakassegmentista tai kohdeal ueesta ol etettuun tuottoon.

Myyntiorganisaation kehittéminen kansainvalisen luokan peluriks edellyttaa paitsi tyota pel kédmatonta
henkil 6st6d, myos visionaérista ja muutoshal ukasta johtoa, jonka tehtéva on tukea myynnin johtoa
muutoksessa. Kaikki tarvitsevat apua jatukea uuden omaksumisessa. Muutos e tapahdu toivomalla vaan
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selkedt tavoitteet asettamalla ja systemaattisella myynnin johtamisella. Tekemisen suunnittelu, seuraaminen,
analysointi, tietojen varmistaminen, ohjaaminen, korjaaminen, kehittaminen ja palautteen antaminen muille
ovat kaikki johtamista. Jajohtaminen on padtoksien tekemista edella mainitun perusteella. Mutta paatoksia
e voi tehda elle tiedd mistd on kysymys. Siksi on oltava faktoja. Tosiasioita asiakkaista, heidan
tilanteestaan ja siité kuinka tosissaan he ovat myyjaén sitoutuneet. Vain tdlatavalla katse saadaan siirrettya
menneesta tulevaan.
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Sales Benchmark Index-tutkimus on tehty vuonna 2008 USA ssa. www.sal esbechmarkindex.com
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