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Itsensi johtamisen tarve korostuu myynnin
uudessa normaalissa

31.3.2021 — Arja Hautala

Myynti on muuttunut koronan myota ja toimintatapoihin on pitinyt tehdd muutoksia. Kuten
jokainen syvilld sisimmisséén tietdd, paluuta vanhaan ei endé ole. Etdnd myyminen tulee
jatkumaan my®os tulevaisuudessa eiké fyysisid myyntitapaamisia jirjestetd kuten ennen.
Toisaalta digitaalisen yhteistyon voidaan ndhdd olevan huomattavan tehokasta nyt, kun
suurin osa tyoikaisistd on tottunut kdyttamiin digitaalisia tyokaluja.

Viime aikoina on valtamedioissa ollut esilld useampiakin kirjoituksia siitd, miten etityo
uuvuttaa. Tutkimuksin on myds osoitettu, ettd korona on vaikuttanut B2B-myynnin arkeen ja
lisinnyt mm. myyjien ahdistusta (Brewer, 2020). Useissa tutkimushaastatteluissa on kdynyt
ilmi, miten osa myyjistd kokee tulleensa unohdetuksi korona-aikana. Tdmén takia
myyntijohtajien rooli asiantuntijatiimien valmentajina korostuu myyjien paremman itsensa
johtamisen lisdksi. Than uudenlaisen tilanteesta tekee kuitenkin se, ettd myynnin piiriin on
stirtynyt lukuisa joukko eri alojen asiantuntijoita ja myynnistd on tullut usean henkilon
yhteistyotd asiakkaan liiketoiminnan kehittdmiseksi (Hartman ym. 2018, Yli-Pietilé ja Tani,
2020)

On néyttod siitd, ettd myyjien tapaamistahti on tihentynyt. Liséksi matkustamisen véhetessd
muun tyon osuus arjessa on lisddntynyt. Tdma vaatii muutosta ajankdytossa ja itsensd
johtamisessa. Uusi normaali ei voi siis sisdltdd endd vanhan normaalin toimintatapoja.
Monilla myyntitapaamisten maérd pdivassd on noussut, ja onkin syytd muistaa myos
tapaamisiin valmistautumisen tiarkeys. Tapaamisiin valmistautuminen tulisi itse asiassa olla
jopa paremmalla mallilla kuin aikaisemmin, silli tdné pdivina asiakkailla on aikaa tavata
useampia myyjid kuin ennen. Tama4 tarkoittaa kilpailun kiristymistd. Myyjén on suunniteltava
ajankdyttonsa entistd tarkemmin ja priorisoitava tyo odotettavissa olevien tulosten
perusteella. Suunniteltu ja laadukas toiminta auttaa erottautumaan kilpailijoista. Itsensd hyvin


https://scholar.google.com/scholar?lookup=0&q=HBR,+Judson+Brewer+Anxiety+Is+Contagious.+Here%27s+How+to+Contain+It&hl=fi&as_sdt=0,5
https://journals.sagepub.com/doi/full/10.1509/jm.16.0268?casa_token=YVNbOWLPecMAAAAA%3AU3_kzZqkunhXj5FovNSU9wz3j1WJS6K13dO3Si3A2mRQZUpwOK5EyBjjjWdbHJwdxvt_1FUmY9M
https://www.bod.fi/kirjakauppa/vuorovaikutusmyynti-marko-yli-pietilae-9789528007999
https://www.bod.fi/kirjakauppa/vuorovaikutusmyynti-marko-yli-pietilae-9789528007999

johtamalla myyja pystyy erinomaisiin suorituksiin uudessa normaalissa polttamatta itsedin
loppuun.

Hyvien tulosten aikaansaamiseksi haluamme antaa muutaman vinkin myyjille itsensi
johtamiseen:

1. Selvitd vahvuutesi niin myymiesi ratkaisuiden kuin itsesi ja tiimisi suhteen verrattuna
kilpailijoihin. Kaytd vahvuuksiasi aktiivisesti erottautuaksesi kilpailijoista.

2. Kun sovit myyntitapaamista, kysy asiakkaalta valmistautumisohjeita.

Pyydé asiakasta osallistumaan omalta osaltaan, jotta tapaamisesta tulee

interaktiivinen.

4. Noudata saamiasi ohjeita, vaikka ne vaatisivat merkittivaé aikapanostusta
valmistautumisen suhteen.

5. Suunnittele aikasi saamiesi ohjeiden mukaan ja varaa riittavisti aikaa ottaa mukaan
organisaatiosi asiantuntijoita valmistautumiseen. Mikéli valmistautuminen vaatii
lyhyitd keskusteluja ennen varsinaista tapaamista asiakkaan edustajien kanssa, jirjesti
vilissd muutama virtuaalityopaja.

6. Suunnittele varsinainen myyntitapaaminen sithen varatun ajan puitteissa niin, ettd
asiakkaalle jad aikaa kysyd kysymyksii, esittdd oma ndkemyksensi asioihin ja antaa
palautetta.

7. Pidé kiinni aikataulusuunnitelmasta. Jos aikataulu on mielestisi liian kired, pyyda
lisdaikaa ajoissa eikd vasta tapaamisen alussa.

8. Sovi jatkotoimista, niiden vastuista ja aikatulusta hyvissé ajoin ennen tapaamisajan
loppua.

9. Aikatauluta omat tehtivési heti kokouksen loputtua niin, etti saat tehtavét suoritettua
laadukkaasti ja otettua mukaan organisaatiosi asiantuntijoita.

10. Vaativassa ratkaisumyynnissé korostuu etityoskentelyssd yhteistyon fasilitointitaidot.
Huolehdi, ettd omaat puheenjohtajana hyvét tapaamisen fasilitointitaidot ja osaat
osallistaa koko tapaamisjoukkoa.

[98)

Etdtyon myynnissd onnistutaan parhaiten yhdessd, kun jokainen johtaa my0s osaavasti
itseddn. Miten teilld siirtymd uuteen normaaliin on sujunut? Toivottavasti enemmaén yhdessi
kuin yksin.
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