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Tietotekniikkamyynnin kaavat

Tietotekniikan ja osaamispalvelujen myynnin tuottavuuden selittdd usein organisaation rakenne.
Muuta rakennetta ja muutat kayttaytymista. Sen olet ehk& kuullut aikaisemminkin.

Nelja keinoa tietotekniikan myyntiorgansiaation rakenteen arviointiin ovat SWOT, myyntitavan
selvittdminen, ihmisten taidot ja asiakkaiden ymmartaminen.

Tee SWOT koko yrityksesta tai myyntitiimista, palvelutiimista tai projektitimeista. SWOT:han

tulee englanninkielisisté sanoista Strengths, Weaknesses, Opportunities ja Threats. SWOT-analyy:
on tutkimustydkalu tiedon keraamiseen. Sen avulla on helppoa tunnistaa missa organisaatio on nyt
ja mitd pitda kehittad. Vahvuudet (Strengths) ja heikkoudet (Weaknesses) kasittelevat organisaatio
SISAISIA ominaisuuksia. Mahdollisuudet (Opportunities) ja uhat (Threats) koskettavat ULKOISIA
haasteita.

Kayta vaikka seuraavia kysymyksia sellaisenaan tai malleina omalle SWOT:lle

Vahvuudet Heikkoudet Mahdollisuudet Uhat
Minkéalaisia asiakkaita Missé kilpailukyky Mita aloja kilpailijat eivat  Oletteko haavoittuvia?
olette palvelleet rapautuu? ole huomanneet? Mita kilpailijat tekevat?
parhaiten? Mita pitaa valttaa Mitka talouden Mitka ongelmat voivat
Missa myyntiorganisaatio aikaisempien virheiden kehitysnakymat muodostua kriiseiksi?
on hyva? perusteella? hyodyttavat?
Kuinka organisaatio Mité teette huonosti? Mit& uusia nykyisten
parjaa kilpailussa? Millaisia voimavaroja asiakkaiden tarpeita
Mitka ovat myyntirorganisaatiosta voisitte tyydyttaa?

_ydinosaamiset? puuttuu?

Muista etta tarkoitus on kerata tietoa. Voit tunnistaa tarkeita ja kiireellisisa asioita SWOT-analyysin
avulla. Tee niille haasteille jotakin, mille voit — nyt!

Myyntitapa

Yleensa ihmiset haluavat taaplata omalla tyylilladn. He eivat halua, etta yrityksessa kaytettaisiin
rakennetta ja systeemid, koska he joutuisivat vastuullisiksi. Monet tietetekniikkaa myyvat yritykset
ymmartavat, etta vaikuttava ja suorituskykyinen ty6 tehdaan systeemien kautta. Tietotekniikan
myynti edellyttdé prosesseja, jotka edistavat systemaattisesti onnistumista. Tietotekniikan ostajat
ovat alykkaita ja nokkelia. Myyntisysteemin pitéd& koostua sellaisista prosesseista, joiden myyjat
voivat osoittaa ostajalle tuovan arvoa seké ratkaisevan pulmia. Mitd monimutkaisempaa myynti on,
sita tarkenpaad on maarittaad prosessit. Kehittamalla ja yllapitamalla myyntiprosessia, luot tuloksia
tuovan pelisuunnitelman.
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Kehita ihmista

Jos myyja jaa yksin, saavuttaa han 60% kapasiteetistaan. Puolella myyjista puuttuu hyvan myyjan
kayttaytyminen. Kirjoitan tahallani kayttaytyminen, enk& osaaminen, koska kayttaytyminen on
osaamisen ulospain nakyva ilmentyma. Voiko olla pianisti, jos ei soita pianoa, vaikka osaisi soittaa.

Tutkimusten mukaan onnistuvilla myyjilla on:
* Kilpailuhenkea

* ltseluottamusta

e Sitkeytta

* Energiaa

¢ Myyntivoimaa

Kayttaytymista voi oppia, jos oppilas on avoin sokeille pisteilleen ja halukas kehittym&éan
paremmaksi. Ihminen varmistaa onnistumisen maaréatietoisella toiminnalla ja keskittymalla
olennaiseen.

Ymmarra asiakasta

Joissakin ammateissa reseptin kirjoittamista ennen diagnoosia pidetaan virheena. Toisen ihmisen
ymmartamista on aina pidetty elaman suurena haasteena. Se jolla on tydkalut ja osaa niita kayttaa,
tavallisesti voittaa. Kysy myyntiprosesin aikana:

Miten prospekti suhtautuu organisaatioon ja toimii muiden kanssa? Puhuu enemman kuin
kuuntelee, ajattelee vai toimii ensin jne. Entd kuinka prospekti tekee paatoksia? Ovatko ne loogisia
vai empaattisia ja harmoniaa hakevia, ajatteleeko kriittisesti vai pyrkiikd luonnollisesti
miellyttdmaan muita. Miten prospektin uskomukset vaikuttavat, ovatko ne arvoihin perustuvia vai
tosiasioita. Kuinka prospekti késittelee ja vastaanottaa informaatiota?

Tietotekniikkaa myyva yritys joka onnistuneesti ottaa kaytté6n edellda mainitut myyntiprosessit,
nostaa viivan alle jadvaa euromaaraa!
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