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Sussa on hipind
Sen kanssa synnytadn
Sun pitad vaan se saadaan syttymaan
M& ndan sen kipindn sen kanssa synnytadn
Pian se saadaan syttymaén

Rosin F1. EasTinen — Kipinin HETHI



HIPINA

Jos johtajana saisit valita poistettavaksi yhden ongelman omalta haas-
telistaltasi pysyvisti, miki olisi Sinun valintasi?

Mini poistaisin myyntiongelman. Kokemus on opettanut, ettd jos kisis-
sani on akuutti ja kroonistuva myyntiongelma, huomenna késisséni on
uusia, toinen toistaan vakavampia ongelmia. Syy-seurausketju on julma
ja toisinaan hammadstyttdvin nopea. Myynnin merkitys tulee kirjata
muotoon:

Yritys elad myynnistd - ja ndivettyy tai kuolee
muyyntiongelmien seurauksena.

Sainko huomiosi? Jos sain, hyvd. Huomio on uusi valuutta. Myynnin
kannalta huomion saaminen on kaikki kaikessa. Huomioon liittyva
haaste on valtava, koska digitaalinen todellisuus on kiihdyttinyt huo-
miokilpailun kisittimattémiin lukemiin. Tiesitko, etta:
 noin 55 prosenttia maailman véestostd kdyttad internetid (4,2
miljardia ihmistd)
o kiyttdjistd yli 80 prosenttia kdyttda sosiaalisia medioita (3,4 mil-
jardia ihmista)
o keskimédirin yhdelld ihmiselld on 5,54 sosiaalisen median tilid
« aikavalilld 9/2017-10/2018 sosiaalisten medioiden kéyttdjamaara
kasvoi 10 uudella kayttdjalla joka sekunti.

Sosiaalinen vallankumous kohtasi aikanaan myyntiongelman - sosiaa-
lisen median vallankumous ei. Kaikki viisarit osoittavat, ettd maail-
man populaatio jatkaa kietoutumistaan yha laajempaan ja tiiviimpaan
algoritmihalaukseen. Kilpailu huomiosta alustoilla on kovaa, mutta
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huomenna se on vield kovempaa. Ja kilpailun koventuminen vaikuttaa
jokaiseen yritykseen ja myyjaén.

Yritysten myynnistd vastaavat johtajat elavit nyt todellisuudessa,
jossa vanhoja rooleja ja toimintoja murskataan ja muovataan uudelleen.
Myvynti on markkinointia ja markkinointi on myyntid. Brindddmme
yrityksia ja henkiloita. Kaiken huomiohakuisuuden ytimessa on nahté-

vissd myynnin punainen lanka ja tavoite:

Tavoite on olla erilainen kuin muut tavalla,
jolla on mydnteinen vaikutus toiseen osapuoleen.

Kyky ja tahto erottautua muista kilpailijoista arvoa tuottavalla tavalla
on myynnin kannalta kriittisen tarkeéd. Se palauttaa myynnista vastaa-
van johdon pisteeseen, josta ylivoimaisen ja muista erottuvan erinomai-
suuden rakentaminen alkaa. Se piste on strategia. Vallitsevat olosuhteet
suosivat myynnistd vastaavaa johtoa, jonka tavoitteena on rakentaa
joukkueelleen viettelevd kutsu toimialan tulevaisuustalkoisiin. Kos-
kaan aiemmin yrityshistoriassa johdolla ei ole ollut kiytossdan tdhan
tavoitteeseen padsyyn niin paljon tietoa ja teknologioita kuin nyt. Mutta
voidakseen johtaa omaa ja muiden tulevaisuutta, johdon pitdd johtaa tie-
toisesti ja taitavasti omaa myyntiddn. Ilman sité ei ole tulevaisuutta joh-
dettavaksi.

Helsingissé 6.11.2019
Ari Heiskanen
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