B2B-myynti 2021

Hyodynna asiakastarvetietoa ja vie
ratkaisumyyntisi seuraavalle tasolle
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Digitaalisen aikakauden B2B-ostajat

50+% B2B-ostajista kuuluu internet-aikakauden sukupolveen, joka on tottunut
digitaaliseen asiointiin ja ostamaan kuluttajana tuotteita seka palveluita
suoraan verkosta.

17% B2B-ostajien ajasta kuluu suoraan eri toimittajien kanssa asiointiin. Taman
verran ostajan aikaa saavat kaikki myyjat yhteensa.

65% B2B-ostajien ajasta kaytetaan itsendiseen tiedonhakuun. Ostajat
tutustuvat yrityksen kotisivuihin, kilpailijoiden kotisivuihin, uutisartikkeleihin,
keskustelufoorumeihin, verkostoihin, referenssiasiakkaisiin jne.

75% B2B-ostajista katui ostopaatostaan johtuen siita, minkalaista tietoa

he saivat ostoprosessin aikana. Tama tarkoittaa, etta ostajien odotukset
saadun tiedon perusteella olivat erilaiset kuin mita he todellisuudessa saivat
hankinnallaan.

Laadukkaan tiedon avulla yritys voi saada aikaan 4,5 kertaa enemman ostoja.
Laadukas tieto nostaa ostajan tyytyvaisyytta merkittavasti.
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B2B-ostaminen on muutoksessa CPO

B2B-ostajat vaativat laadukasta tietoa. Hankintaprosessit muuttavat yha monimutkaisemmiksi.

B2B-ostajat haluavat tarkempaa tietoa mahdollisista Yritysten sisaiset hankintaprosessit vievat paljon aikaa, ja

ratkaisuista ja niiden toimittajista. Ostoprosessin aikainen hankintaprosesseissa toimiminen on yha monimutkaisempaa.

tiedonhankinta on tullut itsenaisemmmaksi eri verkkopalvelujen

asioista. Digitalisaation myota yrityksilla on enemman dataa
kaytossaan.

B2B-ostajat tekevat hankintoja monikanavaisesti.
Yritysten kayttaman datan maadra kasvaa huimaa vauhtia, ja

nain yrityksilla on saatavillaan yha tarkempaa tietoa ostajien
tarpeista ja vaatimuksista.

B2B-ostajat toteuttavat hankintaprosessia monikanavaisesti,
kuten he toimivat ostoissaan myos kuluttajina.

B2B-ostajat vaativat enemman lisaarvoa myyjilta.

B2B-liiketoiminnassa myynnin rooli on muuttunut:

Myyjat saavat vahemman aikaa ostajien kanssa, ja ostajat
odottavat saavansa enemman arvoa myyntikeskusteluista ja
-tapaamisista.



Myynnin digitalisaatiota tarvitaan,
jotta yritykset pystyvat vastaamaan
ostamisen muutokseen.

Myyntitoimintoja voidaan digitalisoida kolmella tapaa:

HYODYNTAMALLA
UUSIA KANAVIA

Myynti voi hyodyntaa asiakkaan
kayttamia viestintakanavia ja
tarjota asiakkaalle tasmapalvelua
tata kautta. Esimerkkina chat-
kanavat, palveluportaalit, alykkaat
sahkopostit ja somekanavat.

KEHITTAMALLA
MYYNTIPROSESSIA

Yrityksen tulee luoda uusia
myyntiprosesseja, jotta myynti
voi palvella asiakkaita ja heidan

muuttunutta ostokayttaytymista
paremmin, esimerkiksi tuottamalla
asiakkaan vaatimaa laadukasta
tietoa ja toimittamalla sita
asiakkaalle ostoprosessin tueksi.

HYODYNTAMALLA TARKEMPAA
TIETOA ASIAKASTARPEISTA

Digitalisaatio mahdollistaa entista
paremman tiedonkeruun ja
-jasentelyn etenkin ostoprosessin
aikana, jolloin yritys voi ymmartaa
tarkemmin asiakkaan tarpeita.



Mahdollista asiakastarvetiedon klaro
systemaattinen hallinta

Yhtenaistamalla asiakastarvetiedon voit...

» Saavuttaa paremman ymmarryksen asiakastarpeista.

» Tarjota asiakkaiden tarpeisiin paremmin sopivia ratkaisuja.

» Luoda enemman lisaarvoa jo ostoprosessin aikana.

» Lisata myyntisi asiantuntemusta.

» Sadstaa aikaa tarjoustyossa.

» Automatisoida ja systematisoida asiakastarpeiden keraamisen.
» Analysoida tarkemmin yrityksesi tarjoaman kilpailukykya.

» Johtaa myyntia tarkan tiedon avulla.
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KlaroCPQ:n 3 suositusta
myynnin digitalisointiin
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Luo asiakkaallesi mahdollisuus
asioida monikanavaisesti, jotta
asiakas saa ostoprosessinsa
mukaisia tasmapalveluja
tehokkaasti ja laadukkaasti.

Hanki alykkaita tyokaluja, joiden
avulla voit kerata tietoa ostajan
tarpeista ja vaatimuksesta seka

siita, miten asiakas toteuttaa
ostoprosessiaan.

Luo yksi data-alusta, joka auttaa
sinua keraamadan ja analysoimaan
yhdenmukaista tietoa
ostajista, aina myyntiliidista
elinkaaripalveluihin asti.




Tee myyntivuodesta 2021
entista tuloksellisempi -

keskity myyntiprosessien
digitalisointiin ja asiakastarvetietoon!




klaro
CPQ

KlaroCPQ on digitalisoinut myyntiprosesseja vuodesta Jos haluat rakentaa yritykseesi alykkaan
2004 suomalaisen teollisuuden kanssa. Olemme erikois- myyntiprosessin, ota yhteytta!

tuneet kompleksisten ratkaisujen myyntiin ja vaativiin
myyntiprosesseihin. KlaroCPQ:n sovelluksia kaytetaan
asiakkaan tarvekartoituksesta sopimushallinnan ja
ratkaisuelinkaaren hallinnan prosesseihin.

Klaro Technology Oy

Tuomas Koskiniemi
Managing Director

Tarjoamme ohjelmistoratkaisuja myyntiprosessien

digitalisointiin uusasiakashankinnasta ratkaisun Puh. +358 40 1766 204

tuomas.koskiniemi@klarocpg.com

elinkaaripalvelujen myyntiin. www.klarocpg i
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