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Kaksi keskeisté tekijaa nykyaikaisessa ja sujuvassa liiketoiminnassa ovat myynnin kehittaminen ja
digitalisaatio, kun tavoitteena on pysya kilpailukykyisena ja vastata markkinoiden muutoksiin. Digitalisaation
merkitys on vaikuttava myos teollisuuden alan yrityksissa seka yritysverkostoissa. Perinteiset
myyntimenetelmat, kuten kasvokkain tapahtuvat neuvottelut, puhelinmyynti ja séhkdpostitse lahetettavat
vahvistukset ovat yha tarkeita, mutta digitalisaatio on avannut uusia mahdollisuuksia ja tehokkuutta
myyntitydhon. Esimerkiksi verkkokauppa, sahkoinen markkinointi ja asiakkuudenhallintajarjestelmat ovat
digitaalisia tytkaluja, jotka tehostavat myyntiprosessia ja auttavat yrityksia tavoittamaan asiakkaat entista

paremmin.

Seindjoen ammattikorkeakoulun ja Vaasan yliopiston yhteisessa hankkeessa Digitalisoituvat yritysverkostot
DigiNet on benchmarkattu pitkalle digitalisoituneita valmistavan teollisuuden yritysverkostoja. Tassa
yhteydessa case yritysverkoston eri osapuolia — toimittajia ja asiakkaita — on haastateltu, ja niiden pohjalta on
pyritty ymmartdmaan, mika on keskeista verkostotason digitalisaatiossa. Haastatteluissa on noussut esille,
ettd keskeinen tekija yrityksen myynnin kehittymisessé on digitalisaation vaikutus myyntiin ja siihen liittyviin

toimintamalleihin.
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Digitalisaatio apuna myyntiliidien hallinnassa

Myyntiliidit eli potentiaaliset asiakkaat, jotka ovat iimaisseet kiinnostuksensa yrityksen tuotteita tai palveluita
kohtaan, ovat keskeinen osa myyntiprosessia. On tarkeaa, etta yrityksessa on toimiva sisdinen toimintamalli
myyntiliidien ké&sittelyyn, jotta liidit muuttuvat myynniksi ja toteutuneiksi kaupoiksi. Myyntiliidit ohjaavat

myyntitiimia kohti lupaavia mahdollisuuksia ja auttaa priorisoimaan asiakaskontaktointia.

Ensimmainen askel on keréata liideista laadukasta tietoa. Yrityksen ja sen kontaktihenkilén perustietojen ohella
kayttaytymista seké tarpeiden ja kiinnostuksen kohteita koskevat tiedot auttavat myyntitiimia viemaan liidin
asiakkaaksi. Tietojen tulee olla paitsi ajantasaisia ja jarjestelmallisesti paivitettyja, myoskin tarkkoja ja
toiminnan kannalta relevantteja ja “taydellisia” eli kaiken tarpeellisen tiedon sisaltavia. Liséaksi tietoa tulee
kerata ja tallentaa yhdenmukaisesti eri liideista ja eri tyontekijoiden kesken. Kaikki tama kaytannossa
edellyttdd vahvoja prosesseja ja ohjelmistopohjaista automaatiikkaa. Toiseksi, automatisointi voi tehostaa
myyntiliidien kasittelyd merkittavasti: automaattiset jarjestelmét voivat tunnistaa ja luokitella liidit sek& ohjata
ne oikeille myyntihenkil6ille ihmistd nopeammin. Samalla kaikki myyntiliidit tulevat kasitellyiksi eikd mikaan
yhteydenotto unohdu. Kolmanneksi, jatkuva seuranta ja analysointi ovat keskeisid myyntiliidien kasittelyssa.
Tama auttaa tunnistamaan trendeja ja oppimaan parhaista kaytannoéista, mika puolestaan johtaa parempiin
tuloksiin pitkalla aikavalilla. Yrityksen kannattaa rakentaa itselleen selkea “myyntisuppilo” (engl. “funnel”) joka
vie jarjestelmallisesti ja vaihe vaiheelta liidit kohti toteutuneita kauppoja. Myyntiorientoitunut CRM-jarjestelma

tukee tallaista vaiheistuista rakenteellaan.

Asiakaskokemus vaikuttaa myyntiin

Digitaaliset analytiikkatytkalut mahdollistavat tarkemman asiakasymmarryksen ja siten paremman
kohdentamisen markkinointi- ja myyntitoimenpiteissa. Talla on vaikutusta myds tuote- ja palvelukehitykseen.
Asiakaskayttaytyminen ja asiakkaiden omassa tuotannossa tapahtuvien syklien ja tarpeiden ymmartaminen
auttaa yritysta palvelemaan asiakasta paremmin. Tama vaikuttaa positiivisesti myds tuotantosuunnitelmien
tekemiseen ja ennakointiin, tehostaen yrityksen omien resurssien kayttda. Digitalisaatio on tuonut tehokkaita
tyokaluja asiakasymmarryksen luomiseen alkaen esimerkiksi kotisivujen kavijavirran ja kayttaytymistietojen
tarkastelusta sosiaalisen median viestinnan ja nakyvyyden analysointiin ja sahkdpostikampanjoiden
automatisointiin.

On tarkedd ymmartaa, etté digitaalisessa maailmassa merkittava osa koko asiakaskokemuksesta rakentuu
digitaalisen pinnan kautta: ensikosketus syntyy varsin usein esimerkiksi kotisivujen tai sosiaalisen median
nakyvyyden kautta. Yksi digitalisaation keskeisista vaikutuksista onkin asiakaskokemuksen parantaminen.
Yritykset voivat hyddyntaa digitaalisia kanavia tarjotakseen personoidumpia ja raataloityja palveluita
asiakkailleen. Esimerkiksi verkkokauppa, alykkaat verkkosivustot ja chatbotit voivat auttaa asiakkaita
Ibytamaan tarvitsemansa tiedon nopeasti ja helposti ja mahdollistaa tilausten tekemisen myds tydajan
ulkopuolella. Lisaksi digitaaliset analytiikkatyokalut mahdollistavat tarkemman asiakasymmarryksen ja siten
paremman kohdentamisen markkinointi- ja myyntitoimenpiteissd. Toisaalta etenkin vakiintuneemmissa
asiakassuhteissa voidaan hyddyntaa asiakasportaaleja, joiden kautta esimerkiksi tilaustiedot saadaan omaan
ERPiin valmiiksi oikeassa muodossa. Yrityksen on kuitenkin pidettéavéa huoli, ettd esimerkiksi asiakasportaali



tuo aitoa lisdarvoa myos asiakkaalle itselleen esimerkiksi tilausprosesseihin liittyvien talous- ja muiden
tietojen helppona saatavuutena. Sama ajatus on syyta muistaa laajemminkin digitaalisuutta kehitettaessa:
jarjestelmien on oltava relevantteja, helppokayttoisia ja tuotettava enemman hyotya kuin niiden kayttaminen
vaatii vaivaa. Vaikeakéayttoiset jarjestelmat ohitetaan arjessa tavalla tai toisella ja samalla menetetaan
tiedonkeruun automaation tuomat hyodyt esimerkiksi tietojen taydellisyyden rikkoontuessa.

Toisaalta teollisuuden yritysten myynnin kehittdminen voi myos olla veturi digitalisaatiolle. Kun yritykset
panostavat myyntiprosessiensa digitalisointiin, ne luovat samalla pohjan muulle digitalisaatiolle
organisaatiossaan. Esimerkiksi CRM-jarjestelman kayttdonotto voi vaatia prosessien uudelleenarviointia ja
tietojarjestelmien integrointia, miké voi johtaa laajempaan digitalisaatioon yrityksen eri osa-alueilla.
Verkostotasolla sujuvuutta lisédé se, jos verkoston kayttamat jarjestelmat ovat yhtenevaiset tai toimivat
tehokkaasti keskenaéan. Erds etenemismalli on verkoston keskeinen veturiyritys joka “pakottaa”
yhteistybkumppanit yhteensopivuuteen tai sitten verkostossa on keskindista luottamusta yhdessa miettia,
mink&laiset prosessit, tietomallit ja lopulta jarjestelmét toimintaa varten rakennetaan. Digitalisaatiota
kehitettdessa on kuitenkin riskina jarjestelmien lukumaaran hallitsematon kasvu. Aika ajoin kannattaakin
pysahtya miettimaan, moneenko jarjestelmaén myyntiprosessien hallinta on valttamatonta jakaa ja olisiko
kokonaisuutta mahdollista mieluumminkin karsia ja yksinkertaistaa kuin edelleen syventaa.

Digitalisaatio voi auttaa teollisuuden yrityksia ja yritysverkostoja mydskin laajentamaan myyntidan uusille
markkinoille ja parantamaan niiden kilpailukykyd kansainvalisilla markkinoilla. Verkkokaupan ja digitaalisten
markkinointikanavien avulla yritykset voivat tavoittaa potentiaalisia asiakkaita globaalisti ja tarjota tuotteitaan
ja palveluitaan tehokkaasti eri puolille maailmaa. Tama lisaa potentiaalisten asiakkaiden maaraa ja luo uusia
liketoimintamahdollisuuksia.

Teollisuuden yritysten ja yritysverkostojen myynnin kehittdminen ja digitalisaatio tukevat toisiaan ja luovat
yhdessa vahvan perustan menestyksekkaalle liiketoiminnalle. Oikein toteutettuna toimintojen digitalisoiminen
parantaa myynnin tehokkuutta, asiakaskokemusta ja kilpailukykya, kun taas myynnin kehittdminen voi
motivoida laajempaa digitalisaatiota yrityksessa. Jatkuvasti muuttuvassa liiketoimintaymparistossa onkin
tarkead, etta yritykset ja yritysverkostot pysyvit ajan tasalla digitaalisten mahdollisuuksien hyédyntamisessa
ja kehittavat jatkuvasti myyntiprosessejaan vastaamaan markkinoiden muutoksiin.

Hankkeen seuraava tyOpaja kyberturvallisuudesta jarjestetdén 16.5.2024 Seingjoella. Lue liséa ja ilmoittaudu
mukaan: https://sites.uwasa.fi/diginet/

Artikkeli on valmisteltu osana Digitalisoituvat yritysverkostot DigiNet -hanketta, joka on Euroopan unionin
osarahoittama. Haluamme Kiittda rahoittajaa hankkeen ja artikkelin rahoittamisesta.
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