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Myynti /
Tilaisuuden agenda

09.45 Avaussanat Pyry Lautsuo
09.50 Taustaa, Myyntiosaamisen merkitys Jaakko Jarvistd
10.00 Myynnin tutkimuksen ja koulutuksen tila Petri Parvinen
10.10 Myyntihankkeen kuvaus Juha Mattsson
10.20 Verkostotalouden kehitysnakymat, Paul Lillrank

Myynnin tutkimuksen ja koulutuksen tulevaisuus




Myynti /
Tilaisuuden agenda

09.50 Taustaa, Myyntiosaamisen merkitys

Jaakko Jarvisto,
President
Metso Automation, Flow Controls

Myynti /
Esimerkkeja lehdista

“Sitran yliasiamiehen Esko Ahon tutkimuksen mukaan Euroopan suurin
heikkous on mantereella syntyvien tutkimustulosten ja ideoiden
muuttaminen rahaksi” Tekniikka &Talous 23.11.2006

* “Investoimme merkittavasti koulutukseen, ja myds tutkimuksen ja
tuotekehityksen rahoitus kasvaa, mutta jostakin syysta investoinnit eivét
synnytd menestyvia yrityksia, uusia tuotteita ja hyvia tyopaikkoja.”
Paaministeri Matti Vanhanen / Helsingin Sanomat, Lokakuu 2006

e “Suomalainen innovaatiojarjestelma ei ole synnyttanyt riittavasti uusia
yrityksia” Paajohtaja Veli-Pekka Saarnivaara, TEKES / HS 16.2.2007

e “Suomi karsii kilpailukykyparadoksista. Olemme hyvia kehittamaan ideoita,
mutta emme osaa muuttaa ideoita menestyvaksi liiketoiminnaksi.” Prof.
Pekka Himanen / HS 11.3.2007




Myynti //
Esimerkkeja lehdista

“Suomessa osataan tutkimus ja tuotekehitys, mutta
valmiiden tuotteiden ja ratkaisujen myynnissa on

parantamisen varaa”, Markkinointiryhmalle Pj Eero
Lehti / Taloustutkimuksen hallitus, HS Elokuu 2006

“Myynnilla saadaan nopeimmin aikaan kannattavaa
kasvua” “ Myymista ei kouluteta missaan” Peter
Kietz / konsulttijohtaja Mercuri Int, Uratie Syyskuu
2006

Myynti V7
Esimerkkeja lehdista

“Suomessa ei ole tarpeeksi johtotason ihmisia, jotka
ymmartavat mita markkinointi globaalissa bisneksessa
tarkoittaa... Teknologisen osaamisen rinnalle on
nostettava kaupallistaminen” Roger Talermo,
Toimitusjohtaja Amer Sports / Talouselama 4/2007

“Monien yritysten kasvun este on se, ettei niilla ole
kansainvalisen liikketoiminnan osaamista”’ Risto Siilasmaa,
F-Secure/ HS 3.3.2007

“Suurin haaste on l6ytaa hyvia yleisjohtajia, joilla on seka
markkinointi, ettd myyntikokemusta” Henkilostjohtaja
Timo Vuorio Outokumpu, Tekniikka & Talous 26.4.2007




Taustaa
Suomalaiset
Vastasyntyneet lapset Maailman parhaita
Peruskoulun ylaasteella Maailman parhaita
InsSindorit Maailman parhaita

Tuotekehityksessa, Suunnitelussa, Projektinjohtajina,,,

Myynnissa, myynnin johdossa Ihan OK

Esimerkkeja, tutkimus  Myyni 7
/Teknologiateollisuus 2007
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Yrityksen prosessit mym &

Strategy Process (years, months)

Core Processes (months, days, hours)

After Sales/ ™.

i Order Procure- Manufac- ""..,v_gSupPly Chaih"-\.,.; iil”il

Supporting Processes

“Human Resource "}

" Financial

~ Financial

['Product Lifecycle |

Myynti /
Myynti vs tuotanto / R&D

— Prosessit, osaaminen ja seuranta on olemassa
e Lean manufacturing, Six Sigma, laatumittarit
¢ R&D prosessit
— Kirjanpito
* myynti on vihelidinen kustannus vs. RTD, mik& taasen on
arvokas investointi
e arvostus
— Toimitusjohtajan tausta
* jos ei tule myynnista, ei sitd osaa eika sita arvosta, eikd osaa
kehittaa




Myynti

Tilaisuuden agenda

10.00 Myynnin tutkimuksen ja koulutuksen tila

Petri Parvinen
Myynnin Professori (ma.)
Helsingin Kauppakorkeakoulu

Myynti
Mita akateeminen yhteiso tekee
myynnin eduksi?

* Myynnin matala arvostus heijastuu myoés alan
akateemiseen aktiivisuuteen

e Myyntitybhon ja myynnin organisointiin liittyvia
prosesseja ja johtamismalleja ei ole tutkittu
Suomessa kovinkaan paljon

* Suomessa ei ole vahvaa myynnin prosesseihin ja
johtamiseen liittyvaa akateemisen kompetenssin
keskittymaa

My6s opetuksellinen panostus on jaanyt vahaiseksi




Sales Pyramid ™ e

Role of sales in
customer strategy

Sales organization
and processes

Sales HRM

Personal
saleswor

Myynti /
Mita voitaisiin tehda ?

» Uusia, innovatiivisia yhteistydmuotoja (tutkimushankkeet,
yritysohjelmat)
e Nostaa arvostusta
— opiskelija- ja mediaty6lla tarkeé rooli
— aktivoida yritykset ja herattad keskustelua

¢ Luoda myyntiin liittyvd kompetenssikeskittyméa suomalaiseen
korkeakoulumaailmaan

« Varmistaa akateemisen myyntitoiminnan jatkuvuus

¢ Tuottaa konkretiaa, esim.:

— Realistiset, relevantit kontekstit (esim. teknologiaintensiiviset
suomalaiset teollisuusyritykset)

— Tunnistaa parhaita kaytantoja
— Tuottaa materiaaleja
e Tehda sitéa mihin yrityksilla ei ole aikaa
— Esim. vaikuttavuustutkimus, myynnin rajapinnat




Myynti /
Tilaisuuden agenda

10.10 Myyntihankkeen kuvaus

Juha Mattsson
Tutkija
Teknillinen korkeakoulu

Myynti /
Hankkeen paatavoitteet

Luoda myyntitoiminnan osaamiskeskittyma suomalaiseen
korkeakouluymparistoon

Tutkia erikseen maariteltyja myyntitoimintaan liittyvia teemoja
teknologiaintensiivisten suomalaisten teollisuusyritysten kontekstissa

Pyrkida ymmartamaan menestykselliseen liiketoimintaan johtavia parhaita
kaytantdja em. teemojen piirista

Tuottaa tutkimuksen tuloksiin perustuen kaytannonlaheisia best practice —
caseja, joita voidaan jatkossa hyddyntaa yrityskentassd, tutkimuksessa seka
myyntiin liittyvassa koulutustoiminnassa

Saattaa tutkimustieto eri kohderyhmien hyddynnettavaksi mm.

— tuottamalla kirjallisia tuotoksia (esim. opinnaytetyot, loppuraportti, case-
kuvaukset, akateemiset julkaisut, opetusmateriaalit, kirjat)

— kaymalla keskusteluja yrityskentan kanssa (esim. roundtable, seminaarit,
haastattelut)

— Kehittdmalla korkeakoulujen opetuksen muotoja ja sisaltdja

Parantaa myyntitoiminnan mainetta ja houkuttelevuutta suomalaisessa liike-
elaméassa seka opiskelijoiden keskuudessa




Myynti / :

Tutkimustyon taustalla yrityslahtdisyys,
akateeminen relevanssi seka opetuksellisuus

e Tutkimuskysymykset
— Miten myyntitoimintaa ja osaamista voidaan kehittéa
suomalaisissa teknologisissa ja teollisissa verkostoissa
toimivissa yrityksissa?
— Mika on myynnin eri nakokulmien suhteellinen merkitys
yritysten kansainvalisen kilpailukyvyn kehityksessa?

* Teemat

— Liiketoimintamallin ja arvolupauksen yhteys
myyntitoimintaan

— Myyntihenkisyys ja myynnin kompetenssit

— "Asiakkaan silmalasit” — asiakasnakokulma
myyntitoiminnassa

— Myyntitoiminnan johtaminen ja prosessit
— Sopimusten ja neuvotteluprosessin rooli myyntitoiminnassa

Myynti / :

Toteutus ja aikataulu

» Toteutus kahden korkeakoulun yhteistyona
— Teknillinen korkeakoulu TKK, BIT-tutkimuskeskus
— Helsingin kauppakorkeakoulu HSE, Markk. ja johtamisen laitos

» Akateemiset johtajat:
— Prof. Paul Lillrank, TKK
— Prof. (m.a.) Petri Parvinen, HSE
» Koordinointi:
— Juha Mattsson, tutkija, TKK
» Rautainen kaytdnnon kokemus
— Pyry Lautsuo, tutkija, TKK

» Hankkeen aikataulu: 5/2007 — 4/2009




Myynti /

Hankkeen sponsorit

TEKES

ABB
Aker Yards
Componenta
IBM
Kalmar Industries
Metso

Nokia Siemens Networks

Ruukki

Teknologiateollisuus Ry
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Myynti /

Etusivu
Hankekuvaus
Julkaisut

Blogi

Tiedotteet
Yhteistyskumppanit
Yhteystiedot
Keskustelut

Tiedotteet

Myyko hyvi tuote itse itsensi?

Suomalaiset ovat 13pi historian olleet huolellisia ja ahkeria tydntekijoita seka |uotetiavia tavaran toimittajia
Tasta johtuen valmistustekniikka antoi meille kehtuullisen kilpailuedun sodanjalkeisina vuosikymmenina.

Mittava tekninen koulutus y 1d laman ja 1 tutkimus- ja ikseen antoi meille
kilpailuetua, jonka hedelmia nautimme toistaiseksi. Kiina ja Intia ovat kutistamassa molempia edella
m vahvul Ver maailmassa voimme menestya tasta huolimatta, mikali

pystymme muita paremmin kytkeytymaan asiakkaittemme arvoverkkoon seka yhdistamaan meita
tehokkaammat toimijat omaan ratkaisuumme,

7 www.myyntihanke.fi




Myynti

Tilaisuuden agenda

10.20 Verkostotalouden kehitysnakymat, myynnin tutkimuksen

ja koulutuksen tulevaisuus

Prof. Paul Lillrank
Tuotantotalouden osasto
Teknillinen korkeakoulu
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PALVELUISSA SUORITE JA My J

VAIKUTUS OVAT ERI ASIOITA

Voiko jollakin muulla
suoritteella saada saman

i ?
o » RESURSSIT vaikutuksen?

TAVOITE £=) TUOTANTO =) SUORITE =) VAIKUTUS =) ARVO

(Output ) (Outcome ) (Value )
- mita potilaalle - mita potilaalle * mité& potilas /
tehd&aan tapahtuu sidosryhmat
kokevat
terveys- prosessien potilas- epavarmuus, subjektiivinen
politiikka sisdinen kohtainen riski laatu, uskottavuus,
: vaihtelu vaihtelu legitimiteetti

Missio

Mukaeltu lahteesta: Porter & Teisberg: Redefining Healthcare 2006

Myynti /
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resurssiperustainen

vaikuttavuusperustainen

RESURSSIT suoriteperustainen

TAVOITE I:> TUOTANTO [ SUORITE [Z) VAIKUTUS =) ARVO

(Output ) . (Outcome ) (Value)
« mité potilaalle X « mita potilaalle « mité potilas /

tehdaan tapahtuu sidosryhmat
kokevat

prosessien  potilas- epavarmuus,
sisdinen kohtainen riski
vaihtelu vaihtelu

Missio
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PALVELUJEN LIIKETOIMINTAMALLIT

suuri

MYYJAN

Myyd&an vaikutuksia
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RISKI

Myydaan suoritteita
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Myydaan resursseja
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Myynti

PALVELUJEN LIIKETOIMINTAMALLIT

RATKAISU VOI_
SISALTAA NAITA

Tuottaja aikaansaa
asiakkaan toivomat
asiat. Maksu toteutuneen
vaikutuksen perusteella

Riskin
S hallinta

KAIKKIA

=

Itsepalvelu €

Tuottaja suorittaa asiakkaan tilaamat
toimenpiteet. Yksikkdhinta.

[

g Tuotteistus

C/

Tuottaja asettaa resursseja asiakkaan kayttoon. Asiakas vastaa
resurssin kaytosta. Hinnoittelu ajan ja resurssityypin mukaan.
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Myyntitoiminnan kehittaminen teollisissa ja
teknologisissa verkostoissa
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