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Mika myynnin johtoa
askarruttaa kevattalvella 20087

Pullonkaulat

» Toimivan palkitsemisjarjestelman rakentaminen
» Uusasiakashankinnan tehostaminen

* Muuttuvan kilpailutilanteen tunnistaminen

Hyvin sujuvat asiat

 Tuotetuntemus — myyntitiimi tuntee omat tuotteensa hyvin
* Myyntihenkil6kunnalla on oikea asenne

« Myyjat saavuttavat asetetut tavoitteet
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Kyselyn toteuttaminen

Interpersona suuntasi Myyntijohdon Mittarit 2008-kyselyn 500 suurimman
suomalaisyrityksen myyntiorganisaation johdolle helmi-maaliskuun aikana.

Kyselyssa selvitettiin 19 kysymyksen avulla miten myynnin johto kokee
myyntitiiminsa ja prosessinsa? Vastausprosentti oli 14.

Seuraava Myyntijohdon Mittarit suoritetaan helmikuussa 20009.
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Kyselyn tulos

kyselyn asteikkona kaytettiin koulun arvosana-asteikkoa (4 =tilanne on huono, asiat eivat ole
lainkaan kohdallaan, 10 = tilanne on erinomainen, asiat ovat erittain hyvin hoidossa)

Interpersonan Myyntijohdon Mittarit 2008 (N=67)

Tuotetuntemus. Miz=d médrin timi tuntee omat tuotteenne?

Tavoitteiden =aavuttaminen. Miten hyvin timi 2aavuttaa zile azetetut taveittest?

Keokonaizarvozana. Mikd on timiztdnne antamanne kokonaizarvozana?

Mywntihenkildztin azenteet. Ovatko timin azenteet kohdallaan?

Strategian ymmértdminen. Miten hyvin tiimi ymmartdd yritykeenne strategian? [ -

Agzigkastuntemus. Kuinka hyvin tiimi tuntee aziakkaan toiminnan ja tarpest?

Markkinoiden tuntemusz. Mizsd mdarin tiimi tuntee markkinat ja niiden kehitykzen?

Agziakazkunnan segmenteinti. Kuinka hyvin aziakaskuntanne on segmentoitu?

Tietojirjestelmien ozaaminen. Halltzeeko timinne kividezinne olevat jEreataimat | -

Yaikuttamiztaidot. Millaizina ket timin jizenten henkilbkohtaizet vaikuttamistaidot?

Myyntiprozessien suunnitelmalizuus ja toimivuus. Miten myyntiprozes=si kokonaiguutena mislestinne toimii?

Yhiteydenpito — vanhat aziakkaat. Miten aktiivizesti timi on yhieydessad nykyiziin aziakkaizin?
Sigdinen vhteiztyd. Miten hyvin suhtest myynnin ja vritvkzen muiden vksikkbjen valE 20U N .
Kilpailjatuntemuz. Miz=d maarin timi tuntes kilpailijat ja niden tuottest?

hteydenotto — vudet aziakkaat. Miten aktivizesti timi kontaktoi uuzia potentiaalizia aziakkata?

Palkitzemisjdrjestelma. Ovatko palkitzemisjdriestelmdnne motivoivia ja tavoitteiden saavuttamista tukevia? E J_ ........ L .................. :
— — — — — _d

400 450 500 550 600 650 700 750 800 850 900 950 10,00

. Kaikki vaztaajat (N=57}
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Kyselyn tulokset

kyselyn asteikkona kaytettiin koulun arvosana-asteikkoa (4 =tilanne on huono, asiat eivat ole
lainkaan kohdallaan, 10 = tilanne on erinomainen, asiat ovat erittain hyvin hoidossa)
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avol el_en r:a et.gle_m yyntinenkilosto Tuotetuntemus [Asiakastuntemus [Kilpailijatuntemus arkkinolden Vaikuttamistaidot

saavuttaminen ymmartaminen n asenteet tuntemus
2008 8,22 8,14 8,2 8,45 7,97 7,51 7,95 7,84
2007 8,04 7,72 7,88 8,56 7,93 7,4 7,61 7,47
2006 8 7,7 7,9 8,6 7,9 7,4 7,8 7,8

Oy Interpersona Ab - Myyntijohdon mittarit 2008 14.3.2008 5



10

P |nterpersond
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Kyselyn tulokset

kyselyn asteikkona kaytettiin koulun arvosana-asteikkoa (4 =tilanne on huono, asiat eivat ole
lainkaan kohdallaan, 10 = tilanne on erinomainen, asiat ovat erittain hyvin hoidossa)

—2008

— 2007

— 2006

3

ﬁ

Yhteydenpito — vanhat

Yhteydenotto — uudet

Myyntiprosessien
suunnitelmallisuus ja

Palkitsemis-

Asiakaskunnan

Tietojarjestelmien

asiakkaat asiakkaat toimivuus jarjestelma segmentointi Sisdinen yhteistyo osaaminen Kokonaisarvosana
— 2008 7,8 7,06 7,8 6,86 7,94 7,69 7,91 8,22
- 2007 7,96 6,91 7,4 6,2 7,71 7,29 7,7 8,07
- 2006 8,2 7,3 7,6 6,7 7,9 7,6 8 8
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Avoin kysymys: Mitka ovat myyntijohdon suurimmat haasteet
yrityksessanne tulevaisuudessa?

Yhteenveto kommenteista:

« 0saavan henkilokunnan rekrytointi

* myyjien motivointi ja aktivointi

« oilkeudenmukaisen palkitsemisjarjestelman rakentaminen
* muuttuvaan markkinatilanteeseen mukautuminen
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Avoin kysymys: Kuinka myyntiorganisaation osaamista mitataan
yrityksessanne?

Yhteenveto kommenteista:

* myyntimaarat ja markkinaosuus

* lilkevaindon kasvu

« kannattavuus

 asiakastyytyvaisyys

« asetettujen tavoitteiden saavuttaminen
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Avoin kysymys: Millaisia taitoja myyntihenkilostonne tarvitsee
onnistuakseen tavoitteissaan tulevaisuudessa?

Yhteenveto kommenteista:

 vuorovaikutustaitoja

« Kkielitaitoa

* myyntitaitoa

« mukautumiskykya uusiin tilanteisiin

 asiakkaiden tarpeiden ja markkinoiden parempaa ymmartamista
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