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Alkusanat

Kiitos, ettd latasit oppaamme B2B-myynnin ulkoistamiseen.
Ulkoistus voi olla oikotie helpompaan eldmddn, parempiin

tuloksiin ja sGdstettyihin euroihin, mutta se voi myds mennd
pahasti metsddn.

Oppaamme auttaa saamaan parhaat hyédyt irti myynnin
ulkoistuksesta ja vdlttdmaddn siihen liittyvid haasteita.
Loyddat seuraavilta sivuilta myds ndkokulmia ulkoistustyon
ja koko myyntiprosessisi johtamiseen.

Hyvid lukuhetki@!

Toivottaa NBO
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NBO - New Business Office Oy
on dataohjatun B2B-myynnin

edelldkayvija

Yli kymmenen vuoden kokemuksella hiottu
toimintatapamme, ostaqjista keratty data
ja rautaiset ammattilaisemme lisaavat
myyntisi onnistumisen todenndkadisyyttad.
Meiltd saat todistetusti toimivan keinon
uusasiakashankinnan tueksi.
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Miksi
ulkoistaminen
kannattaa?

Ulkoistus on erinomainen keino lisdtd tehokkuutta.
Ldhes kaiken voi nykyddn ulkoistaa. TdssG oppaassa
keskitymme B2B-ratkaisumyynnin ulkoistukseen.

Yksi tdrkeimmistd syistd suosia ulkoistusta on ydinliiketoimin-
taan keskittyminen. Ydinosaamiseen ja kriittisiin toimintoihin
panostaminen lisddkin yrityksen kilpailukykyd.

Ulkoistamalla myyntiprosessinsa, tai osan siitd, yritys voi
sddstdd kustannuksia, skaalata resurssejaan helpommin ja
reagoida joustavammin erilaisiin tilanteisiin. Ulkoistamalla
voi myos valttdd rekrytointiin liittyvid riskejd ja priorisoida
myyjien ajankdyttod.

Lisdksi kdytossd on kumppanin kokemus ja asiantuntemus.
Ulkoistuskumppanin tuki ja toimintamallit auttavat tehosta-
maan oman myyntiorganisaation toimintaa. Oikein valitun
kumppanin erikoistuminen nostaa myds oman myyntitiimin
tyon laatua.

ULKOISTAMISEN EDUT : :

Ydinosaamiseen keskittyminen
Kustannussddstot

Tehokkuus

Joustavuus

Skaalautuvuus

Rekrytoinnin riskien vdlttdminen
Oman tiimin ajan sddstaminen
Kumppanin erikoisosaaminen
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B2B-myyntiprosessin
ulkoistus

B2B-myyntiprosessin ulkoistus kokonaisuudessaan on harvinai-
sempaa kuin sen osien. Haasteena on, ettd kumppanin osaa-
misen kehittyminen samalle tasolle kuin omien tyontekijoiden
on hidasta - ja kallista. Siksi myyntiprosessista ulkoistetaan
usein vain alkuosa, jonka hoitaminen hyvin ei vaadi yhtd
syvdllistd toimialan ja yrityksen ratkaisujen tuntemista.

B2B-myyntiprosessin alkuosalla tarkoitetaan prospektointia eli
kohderyhmd@dn kuuluvien organisaatioiden ja ostopddtokseen
osallistuvien henkildiden etsimistd, sekd kontaktointia,

eli yhteydenpitoa taustatietojen, kuten yrityksen tarpeen,
investointisuunnitelmien ja pdadtoksentekoprosessin kartoitta-
miseksi sekd mielenkiinnon herdttdmiseksi.

Jos taustatiedot ovat puutteellisia tapaamisvaiheeseen
siirryttdessd, asiakkaan tarpeisiin vastaavan tarjouksen laati-
minen ja kaupan klousaaminen vaikeutuvat. Jos myyjd keskus-
telee pdadtoksenteon kannalta vdadrdn henkilon kanssa, ajoitus
ei ole budjetoinnin kannalta oikea tai organisaatio on juuri
tehnyt pdadtoksen vastaavan jdrjestelmdn hankkimisesta,
kauppa havitddn tai pddtos jad avoimeksi.

Myyntiprosessin rinnalla tapahtuva nurturointi eli jatkojalostus
pitdd huolen, ettd ajoitus osuu kohdalleen. Jos potentiaalinen
ostaja ei syystd tai toisesta ole valmis keskustelemaan myyjda-
organisaation kanssa heti, jatkojalostuksessa tietoja voidaan
rikastaa ja kauppa viimeistelld mychemmin.

Kun kauppa on klousattu, prosessi jatkuu edelleen. Asiakkuu-
den hoito sisdltdd asiakkaan palvelemisen sekd asiakkuuden
kehittdmisen ja kasvattamisen.
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B2B-myyntiprosessi

KAUPAN ASIAKKUUDEN

PROSPEKTOINTI : KONTAKTOINTI : TAPAAMINEN : TARJOUS

PAATTAMINEN : HOITO

Organisaatioiden Myynti- Yrityksen ja Yhteistyoehdotus Ostopddtos ja Suhteen ylldpito ja

ja pddttdjien - mahdollisuuksien :  sen ratkaisujen . potentiaaliselle  : kaupan "klousaus” kehittdminen
tunnistaminen : rakentaminen : esittely : asiakkaalle :

NURTUROINTI

Avoimien liidien jatkojalostus
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Myynnin ulkoistuksen
haasteet

Oikein tehtynd ulkoistaminen nostaa myyjdn todenndkoi-
syyttd onnistua. Vastaavasti vddrin toteutettuna se laskee sitd
- esimerkiksi silloin, jos myyjd menettdd uskonsa ulkoistettujen
myyntikeskusteluiden laatuun.

"Buukkauksen” hankkiminen

Suppeimmillaan myynnin ulkoistuksella tarkoitetaan "buuk-
kausta” eli myyntitapaamisten hankkimista. Jos kumppani
keskittyy vain kalenteriaikojen metsdstdmiseen, onnistunee-
seen kaupantekoon tarvittavat lisdtiedot ja ymmdarrys ostami-
sen esteistd jadvdt pimentoon. Pidemmadlle viedyssd ulkoistuk-
sessa myydddn ensimetreiltd asiakasyrityksen tarjoamaaq, eika
keskustelu rajoitu kalenterivarauksen argumentointiin.

Ulkoistustyon rajaaminen vddrin

Laatu, osaaminen ja kustannukset kdrsivat, jos ulkoistustyotd
ei rajata optimaalisesti. Kuten edelld todettiin, myyntiprosessin
alkuosan ulkoistus on tehokkaampaa kuin koko myyntiproses-
sin. Alkuosa on my&s raskain ja aikaa vievin tyévaihe.

Myyntiprosessin alun merkityksen aliarviointi
Myyntiprosessin alkuvaihe kannattaa ulkoistaa, koska kuka
tahansa voi hoitaa sen. Vai voiko? Alkuosan vdhdttely on
myynnin helmasynti. Jos pohjatyd tehdddn huonosti, toden-
ndkoisyys halutulle lopputulokselle eli kaupan syntymiselle
laskee.

Yhteisten tavoitteiden puuttuminen

Ulkoistustyon tavoitteellistaminen yhdessd ja sitominen myynti-
tavoitteisiin johtaa onnistuneimpaan lopputulokseen. Yhteiset
tavoitteet varmistavat, ettd ulkoistuskumppani sitoutuu halua-
miisi tuloksiin. Mittarien valinnassa on hyvd muistaaq, ettd akti-
viteetteja (kuten tapaamisia) mittaamalla saa aktiviteettejq,
kun taas euroja mittaamalla saa kaupallisesti potentiaalisia
aktiviteetteja.

Brdandiarvon vaarantaminen

Ulkoistuskumppanin tyontekijat ndyttdytyvat potentiaalisille
asiakkaillesi sinun tyontekijoéindsi. Mahdolliset reklamaatiot tai
huonot asiakaskokemukset yhdistetddn aina toimeksiantajan
brdndiin riippumatta siitd, kumman brdndilld alihankkija esiin-
tyy. Olet vastuussa kumppanisi tyostd ja kannat riskit, valitse
siis kumppanisi huolella.
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Milloin
kannattaa
ulkoistaa?

Myyntiprosessin alkuvaiheen tdiden ulkoistaminen antaa
omille myyjillesi enemmdn aikaa tapaamisten, tarjousten,
kauppojen sekd asiakassuhteiden hoitoon.

Ulkoistaminen on my&s vaihtoehto rekrytoinnille. Uuden
tyontekijan palkkaaminen ja perehdyttdminen vievdat aikaa
ja jos tydnkuva ei ole riittdvdn motivoiva, kaiken voi joutua
tekemddn pian uudelleen.

Ulkoistamalla vdltyt kiinteiltd kustannuksilta, joista ei pddse
eroon huonoinakaan aikoina. Ulkoistettua tydpanosta voi
skaalata yl6s tai alas tarpeen mukaan, ja kustannukset
pysyvdat kurissa.

Ulkoistaessa saat kdytt6osi myds kumppanin kokemuksen
esimerkiksi soittotydstd, vertaistason keskustelusta liike-
toiminnassa, sekd tavoittelemastasi kohderyhmdstd.

Kumppanin avulla voit varmistaa, ettd myyntiprosessin
alkuosan toimenpiteet saavat ansaitsemansa panostuksen
ja myyntisi riittdvdsti kriittistd taustatietoa. Tama toki edellyt-
tdd, ettd kumppanisi seuraa ja dokumentoi edelld mainittuja
asioita.

Ulkoistamalla saat myds syvennettyd markkina- ja kohde-
ryhmdymmarrystdsi sekd luotua kysyntdd tuotteillesi tai
palveluillesi.
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Onko myynnin
ulkoistaminen
kallista?

Ulkoistaminen voi nopeasti laskien vaikuttaa kallimmalta
kuin oman myyjdn palkkaus. Mutta mikd lopulta on kallista?
Vaihtoehtoisen kustannuksen arviointi voi mennd pieleen, jos
skaalautuvuus, rekrytointipalkkiot, provisiokulut, perehdytys
ja sivukulut jGtetddn huomioimatta.

Kun verrataan taitavan myyjdn palkkaa kaikkine sivukuluineen
ja bonuksineen ulkoistuksen hintaan, ulkoistus on selkedsti
edullisempi vaihtoehto. Ja harva kokenut myyjd haluaa edes
tehdd esimerkiksi kontaktointitydtd. Se koetaan myyntiuran
alkuvaiheen ponnisteluiksi ja pakolliseksi pahaksi.

Jo vakiintuneet kulut on helppo unohtaa laskelmista. Jos
palkkaat kokemattoman myyjdn, kuinka paljon aikaa muilla
organisaatiossasi kuluu hdnen tukemiseensa? Entdpd jos
henkilo osoittautuu tuloksettomaksi - paljonko siitd koituu
kuluja? Paljonko menetit myyntid tdnd aikana?

Ulkoistamalla hyvdlle kumppanille saat tehtdviin motivoitu-
neet tekijdt ja kumppanin kokemuksen kdyttoosi. Tekijoiden
perehdytys sujuu nopeasti ja rekrytoinnin riskit kantaa
kumppani.
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Ndin valitset
ulkoistuskumppanin

Nykypdivdn B2B-maailmassa asiakaskokemus on menestyksen
edellytys. Ulkoistuskumppani esiintyy brdndisi edustajana ja on
potentiaalisten asiakkaidesi ensimmdinen kontakti yritykseesi,
joten valinta kannattaa tehdd huolella.

Vaadi keskustelutaitoa, kykyd ymmadartdad liikketoimintaasi ja
modernia ostoprosessia. Ulkoistuskumppanin tyontekijéiden
pitdd pystyd selvittdmddn ja sitouttamaan kaikki ostamiseen
osallistuvat pddttdjdt ja vaikuttajat, ja keskustelemaan vakuut-
tavasti ylimmdn tason pddattdjien kanssa.

Tutustu kumppanin tapaan tehdda yhteisty6td. Jos yhteyden-
pito tapahtuu kerran kuussa Idhetettdvdn Excel-tiedoston
kautta, ulkoistustydn ohjaaminen on hankalaa ja tehotonta.

Kysy, mitd tietoa kumppanisi toimittaa sinulle myyntimahdolli-
suuksista. Yksisanaisten vastausten sijaan haluat varmasti
ymmdrtdd kohdeyritysten tilannetta laajemmin ja tietdd perus-
telut ei-vastauksille. Moni kumppani keskittyy ainoastaan
onnistumisiin, mutta juuri ei-vastausten analysoinnilla voi
aidosti tehostaa myyntid.

Pohja pitkdlle yhteistyolle pedataan jo (kumppanisi tekemien)
ensimmdisten yhteydenottojen aikana. Kun potentiaalinen
asiakkaasi kokee, ettd hdnestd vdlitetddn ja yhdessa olisi
mukava tehdd toitd, syntyy luottamus. Tdllaisesta tilanteesta
on hyvd jatkaa omaa myyntityotad.

B2B-myynti on pitkdjdnteistd tyotd. Myyntisyklit ja -prosessi
ovat pitkid. Myds kumppanivalinnat pitdisi tehdd pitkdalla
tahtdimelld. Pistemdinen tai kampanjamainen yhteistyd vaikut-

taa lyhyen aikavdlin tavoitteisiin, muttei tue kestdvien kumppa-
nuuksien rakentamista.

@5%
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ULKOISTUSKUMPPANIN VALINTAKRITEERIT

Laatu
» Asiakaskeskeisyys
* Kokemus

» Keskustelutaito
« Dataldhtoisyys

« Yhteydenpito

* Raportointi
Tyokalut
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Ulkoistuksen
tavoitteet

Jokaiseen ulkoistusyhteistydhdn kannattaa miettia yhteiset
tavoitteet, jotka linkittyvdt liiketoiminnan tavoitteisiin. Tdma luo
pohjan onnistumiselle.

Potentiaalisen ulkoistuskumppanisi kiinnostus liiketoimintaasi
kohtaan paljastuu jo neuvotteluvaiheessa. Aito halu bisneksesi
kehittdmiseen varmistaaq, ettd kumppani sitoutuu kannaltasi
tdrkeisiin tuloksiin.

On tdrkedd, ettd yrityksenne jakavat samat arvot ulkoistetta-
vaa kokonaisuutta ja silld haettavia hyotyjd ajatellen. Yhteiset
tavoitteet ja arvot luovat vision siitd, mitd ulkoistuksella halu-
taan saavuttaa.

Kun arvot ja tavoitteet ovat selkedt, myos ulkoistusta toteut-
tavan tyontekijdn on helppo hahmottaa kokonaisuus ja oma
roolinsa siind.

Kumppanin on hyvd olla kiinnostunut my&s niistd myyntiputken
tyOvaiheistaq, jotka jatkossakin hoidatte itse. Muuten kumppa-
nin on vaikea toteuttaa omat tydvaiheensa siten, ettd ne
tukisivat mahdollisimman tehokkaasti myyntitiimisi tyotd.
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Sido tavoitteet myos prosentuaalisiin onnistumisiin. Esimerkiksi
50 uutta asiakaskohtaamista 200 organisaation joukosta on
vahvempi onnistuminen kuin 2000 joukosta. Onkin tarkedd
seurata "listan burn ratea”, eli kuinka paljon potentiaalisia
asiakkaita "tuhlataan” tiettyd myyntimahdollisuuksien mddaraa
tavoitellessa. Yhtd tdrkedd on muistaaq, ettd suostumus tapaa-
miseen ei vield tarkoita mahdollisuutta myydd asiakkaalle.

ULKOISTUKSEN TAVOITTEITA:

Kohderyhmdn kartoittaminen
Ymmadrryksen lisadminen kohderyhmadsta
Tunnettuuden kasvattaminen

Liidien hankkiminen

Tapaamisten hankkiminen
Tarjouskannan kasvattaminen
Kauppojen pddttdminen
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Nadin saat ulkoistuksen
onnistumaan

Ulkoistustyon onnistuminen on monen tekijdn summa, mutta
tiedon jakaminen on ndistd kriittisin. Jatkuva raportointi ja
sddnnolliset palaverit auttavat molempia osapuolia pysymdaddn
kartalla tapahtumista. Vaikeissa tilanteissa asiat voidaan
ratkoa yhdessd ja tehdd tarvittaessa korjausliikkeitd.

Jos viestissdsi, tuotteessasi tai kohderyhmdn valinnassa on
muokattavaaq, saat palautteen heti. Jos ennalta suunniteltu
viesti, tuote tai palvelu ei puhuttele, pystytte suuntaamaan
panokset muuhun tarjoamaan.

B2B-ratkaisumyynnissd on toistuvia elementtejd, mutta
harvoin myyntiprosessi noudattaa sataprosenttisesti samaa
kaavaa. Ostamisen kehittyessd myds myynnin on kehityttavad
sitd vastaamaan ja toimintamalleja ja menetelmid on hiotta-
va jatkuvasti. Hyva ulkoistuskumppani ei koe muutostarpeista
keskustelua tai yhteistyon jatkuvaa kehitystd uhkana liike-
toiminnalleen.
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Ulkoistettu kumppani on parhaimmillaan oman tiimin jatke,
joka tyoskentelee yhteistd tavoitetta kohti, ymmartaa
liiketoimintaasi ja auttaa myds kehittdmddn organisaatiosi
toimintamalleja. Ulkoistettu tydntekijd pitdd perehdyttad
tyohon kuten oma tydntekijdkin, mutta kumppanin kokemuk-
sen ja oman perehdytysprosessin tasosta riippuen tdma sujuu
hyvdn kumppanin kanssa nopeasti.




NBO
ulkoistuskumppanina

Ulkoista B2B-myynnin vaativa taustatyd NBO:lle ja voit
keskittyd tuloksiin. Olemme erikoistuneet ratkaisumyynnin
potentiaalisimpaan kohderyhmdadn - 2000:een Suomen
suurimpaan yritykseen.

Keskustelemme pdivittdin ndiden yritysten noin 70 OOQO:n
ylimmdn tason pddttdjan kanssa. Ndistd keskusteluista
kertynyt tieto auttaa asiakkaitamme onnistumaan.

Asiantuntijamme ovat palvelumme ydin. He edustavat
brandidsi laadukkaasti, ymmartavat liiketoimintaasi ja
vahvistavat haluamaasi mielikuvaa jokaisella keskustelulla.

Toimintamallimme on mukautettu moderniin B2B-ostamiseen
ja data on kaiken keskidssd. Siksi olemme kehittdneet
Dashboard-tyokalun tukemaan yhteisty6td asiakkaidemme
kanssa. Dashboardista ndet koko uusasiakashankinnan
tilanteen ja voit ohjata ulkoistustyotd reaaliaikaisesti.
Tyokalussamme data on visualisoitu CRM-jdrjestelmid
kattavammin ja se toimii mainiona tukena myynnin hiomiseksi
kohti entistd vahvempia onnistumisia.




NBO on B2B-myynnin edelldkdvija

ERIKOISTUMINEN

HIOTTU YHTEISTYOMALLI

DEDIKOITU JA RAATALOITY TIIMI

)
Y6}

Vain noin prosentti Suomen
yrityksistd on B2B-ratkaisumyynnille
potentiaalisia. Me tunnemme ndmd

TOP200OO-yritykset ja luomme
myynnillesi parhaat mahdollisuudet
onnistua tdssd kohderyhmdssa.

Toimintamallimme pohjustaa
tietdsi kestdviin kumppanuuksiin.
Dashboard-tyokalustamme
|6yddat perusteelliset tiedot jokaisesta
liidist& ja pysyt kartalla uusasiakas-
hankinnan tilanteesta.

XX

Asiantuntijamme ovat myyntitiimisi
jatke. He vastaavat projekteista
itsendisesti, osaavat kdsitelld
kohderyhmd@dsi ja sitouttavat
ostoprosessiin osallistuvat paattdjat
jo ennen tapaamista.
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Koostuuko : Onko keskimddrdinen
kohderyhmasi L kaupan koko

P yrityksessdsi vdhintddn
Rt d  n.10000 €?

Jos vastasit ndihin kysymyksiin kylld,
NBO:n toimintatapa tuo myynnillesi parhaat tulokset.
IRTTER Kysy meiltd lisGdd ja katsotaan, soveltuuko toimintamallimme
. juuri sinun myynti- ja markkinointistrategiaasi.

Ota yhteytta Tutustu asiakastarinoihimme

Ovatko
myyntisyklisi useiden

kuukausien
mittaisia?
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https://www.nbo.fi/referenssit
https://www.nbo.fi/ota-yhteytta
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