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Mika myynnin johtoa
askarruttaa kevattalvella 20077

Pullonkaulat

* Yrityksen palkitsemisjarjestelmat eivat motivoi eivatka tue tavoitteiden
saavuttamista

 Yhteydenotto uusiin asiakkaisiin takkuilee

* Myynnin ja muiden yksikoiden valisesséa yhteistydossa ongelmia

Hyvin sujuvat asiat

» Tuotetuntemus — tiimi tuntee omat tuotteensa hyvin
 Tavoitteiden saavuttaminen

 Yhteydenpito vanhoihin asiakkaisiin
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Kyselyn toteuttaminen

Interpersona suuntasi Myyntijohdon Mittarit 2007-kyselyn 650 suurimman
suomalaisyrityksen myyntiorganisaation johdolle helmi-maaliskuun aikana.

Kyselyssa selvitettiin 19 kysymyksen avulla miten myynnin johto kokee
myyntitiiminsa ja prosessinsa? Vastausprosentti oli 22.

Seuraava Myyntijohdon Mittarit suoritetaan helmikuussa 2008.
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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)

Tuotetuntemus. Misséa maarin tiimi tuntee omat ethe

Kokonaisarvosana. Mik on tiimistanne antamannekalsarvosan |

Tavoitteiden saavuttaminen. Miten hyvin tiimi sahee sille asetetut tavoitte .
Yhteydenpito — vanhat asiakkaat. Miten aktiiviséigtii on yhteydesséa nykyisiin asiakkaisi -
Asiakastuntemus. Kuinka hyvin tiimi tuntee asiakk&aiminnan ja tarpeet:
Myyntihenkildston asenteet. Ovatko tiimin asentesidallaan :

Strategian ymmartaminen. Miten hyvin tiimi ymmargifiyksenne strategia '
Asiakaskunnan segmentointi. Kuinka hyvin asiakaskune on segmentoit ]
Tietojérjestelmien osaaminen. Hallitseeko tiimitkégtossanne olevat jérjestelm'.
Markkinoiden tuntemus. Missd maarin tiimi tunteekikinat ja niiden kehityksel .
Vaikuttamistaidot. Millaisina koet tiimin jasentéenkilokohtaiset vaikuttamistaidof
Kilpailijatuntemus. Misséa maarin tiimi tuntee Kilfjat ja niiden tuotteet

Myyntiprosessien suunnitelmallisuus ja toimivuusted myyntiprosessi kokonaisuutena mlelestannell’bl
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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)

10
\ 2007 2006 —— 2005 \
9 |
8 - —— /
/
—~————
7 |
6 |
5 |
4 T itteid Strat i M tih kilosto Asiakastunt Kil ilijatunt Markki id
avolittel _en ra eglan yyntine nkilosto Tuotetuntemus Slakastuntemu pailljatuntemu ar mnoiaen Vaikuttamistaidot
sSaavuttaminen ymmartamlnen n asenteet S S tuntemus
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
2005 7,8 7,7 7,8 8,4 7,8 7,5 7,7 7,8
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BRINGING STRATEGY TO HUMAN RESOURCES

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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4 Myyntiprosessien
Yhteydenpito — vanhat |Yhteydenotto — uudet yy. P , . Palkitsemis- Asiakaskunnan o o Tietojarjestelmien .
) . suunnitelmallisuus ja « L Siséinen yhteistyo . Kokonaisarvosana
asiakkaat asiakkaat o jarjestelma segmentointi osaaminen
toimivuus
= 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
—— 2005 7,9 7,1 7,5 7,2 7,6 7,7 7,9 8
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Avoin kysymys: Mitka ovat myyntijohdon suurimmat haasteet
teidan yrityksessanne tanaan?

Yhteenveto kommenteista:

« Asiakassuhteiden hallinta

* Huonot tietojarjestelmat, tyokalut (CRM)
 Intohimon luominen myyntity0hon, motivointi
* Nettikaupan osuuden kasvattaminen

* Hyvien myyjien pitaminen talossa

« Uusasiakashankinta
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Avoin kysymys: Mitka ovat myyntijohdon suurimmat haasteet
teidan yrityksessa tulevaisuudessa?

Yhteenveto kommenteista:

« Uusien jarjestelmien kayttodnotto toiminnan karsimatta

» Elakkeelle siirtyville myyjille patevat seuraajat!

* Asiakaskannan laajentaminen

« Toimintatapojen muuttaminen suhdanteiden (nopeasti?) huonontuessa,
nyt menee hyvin eikd muutosta hevin aikaansaada
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Avoin kysymys: Mika on myynnissa kova sana tana vuonna?

Yhteenveto kommenteista:

« Tehda asiat asiakkaille helpoiksi ja vaivattomiksi

« Toimintavarmuus, kustannustehokkuus, laatu ja toimitusaika joka
kaanteessa

* Asiakkuushallintajarjestelmat tehokaytdossa
* Henkildkohtainen myyntityd on housemassa uuteen arvoon
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