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Validointiprosessin kuvaus.

Myyntitahto ja MyyntiSyke on validoitu useissa suomalaisissa
myyntiorganisaatioissa (kymmenia myyjia yhteensa), eri toimialoilla ja
erilaisissa myyntimalleissa.

Validointi perustuu:

* todelliseen myyntidataan (€)
* yksildtason analyysiin

* johdon havaintoihin

* tiimimme kokemukseen
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Mita data oikeasti nayttaa

Keskeinen havainto validoinnista: myynti ei kerro koko totuutta.

Myyntitahto vs myynti — keskeinen validointihavainto

Y& oleva kuva havainnollistaa Myyntitahdon ja toteutuneen myynnin valista
suhdetta anonymisoiduilla caseilla (A-D).

Keskeinen havainto:
korkea myynti ei automaattisesti tarkoita korkeaa myyntikyvykkyytta.

Case A
o korkea myynti
e matala Myyntitahto
— suoritus ei ole toistettavaa eika skaalautuvaa
Case B
« matala Myyntitahto

— heikko ja epavakaa suoritus
Case C
» korkea Myyntitahto

— kestava ja kehittyva suoritus
Case D
» erittdin korkea Myyntitahto
— potentiaalinen huippusuorittaja

Pystyakseli kuvaa toteutunutta myyntia (€) ja vaaka-akseli Myyntitahto-
pistemaaraa (0-100).

Kuvaan merkityt rajat (~60 ja ~80 pistettd) kuvaavat kdytdnndssé havaittuja
suorituskykytasoja:

e alle 60 — alisuorittamisen riski
e 60-80 — keskitaso / epavakaus
e yli 80 = hyva—-erinomainen suorituskyky

Keskeinen johtopaatos:

Myyntitahto ei kuvaa mennytta myyntid, vaan ennustaa tulevaa suorituskykya
— ja paljastaa riskit, joita pelkkd myyntidata ei nayta.



Myynu (€)

Seuraava esimerkki nayttaa, miten pelkka myyntidata voi
johtaa harhaan.

Ennuste vs Toteuma (Case A)
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Alisuorittajat tunnistetaan ennen kuin se nakyy tuloksessa
Yhdessa MyyntiSyke-tutkimuksessa:

* malli tunnisti alisuorittajan (pistemaéra ~58)

* ennuste: epévakaa, ei kestdva suoritus

* toteuma: myynti romahti ~80 % vuoden aikana

Toisessa MyyntiSyke-tutkimuksessa:

* pistemaara (~25) — heikoin myyja — poistettiin organisaatiosta

Myyntitahto-ennuste ei selitd mennytta.
Se ennustaa tulevaa.

Myynti nayttaa menneen. Myyntitahto nayttaa tulevan.



2.Myynti # kyvykkyys (ja tdma on kallein virhe mitd myynninjohto tekee)
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Validoinnissa néhtiin toistuva ilmio:

* myyja tekee ~800k€ myyntia
* Myyntitahto: alle 50 (alisuorittaja)

Tulkinta:

myyntisuoritus perustuu kokemukseen, ei toistettavaan eika
skaalautuvaan tekemiseen.

Samaan aikaan:

* toinen myyja tekee vdhemman myyntia
* mutta korkea Myyntitahto — kestavampi ja kehittyva

Malli erottaa menneen tuloksen vs tulevan myyntisuorituskyvyn.

Kehityskelpoisuuden tunnistaminen kuuluu onnistuneeseen ennusteeseen.



3. Organisaation taso nakyy MyyntiSykkeessa
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Yhdessé validointiin osallistuneessa organisaatiossa:

* MyyntiSyke: 53 (Suomi keskiarvo ~77)
* 0 huippumyyjaé
* ~80 % alisuorittaa

Data:

* top 2 myyjaa tekee ~2.5-3x enemman kuin muut
* mutta absoluuttinen taso silti matala

Johtop&atos:
ongelma ei ole erot — vaan huippujen systemaattinen puute ko.
myyntiyhtidssa. He olivat systemaattisesti palkanneet alisuorittavia myyjia.



Osuus (%)

4. Malli erottaa tasot - ei niputa “hyvia”

Myyjien jakauma (Myyntitahto)

Alisuorittajat Keskitaso Hyvat Huiput

Validoinnissa (asteikko 0-100):

* pistemaara 79 — hyva, luotettava suorittaja (~3M€ taso)
* pistemaara 89 — lahes huippu

* pistemaard 90+ — poikkeuksellinen potentiaali

Myyntitahto-malli ei tee tata virhetta:

“kaikki hyvat = huippuja”




Mika tekee Myyntitahdosta ja MyyntiSykkeesta erilaisen
ennustetyokalun:

Useimmat tyokalut:

* mittaavat persoonallisuutta

* kuvaavat nykytilaa

* katsovat yksiléa

Myyntitahto & MyyntiSyke:

* mittaa myyntikayttaytymisté (tekeminen, seuranta, konversio)
* ennustaa tulevaa suorituskykyd myyntitydssa

* mallintaa koko organisaation dynamiikan

* ei vaadi vuosien dataa — toimii heti rekrytoinnissa

Ei kuvaile. Ennustaa tulevaa myyntisuoritusta.

Missa Myyntitahto ja MyyntiSyke - malli on nyt

* é alisuorittajat — erittain tarkka

. s : 50%
* epavakaat suorittajat — tunnistetaan 43-45%

* 6 keskitaso — tunnistetaan
* G hyvat — tunnistetaan
Poikkeuksellinen (top ~7 %): tunnistetaan 5-7%

* vahva naytto
* lisda dataa kerataan
* teemme jatkuvasti sisaisia MyyntiSyke-analyyseja



Mita tama tarkoittaa liiketoiminnalle
Yksi vaarad myyjarekry maksaa tyypillisesti:
->50 000 - 150 000 € / vuosi (maltillisesti laskettu)

(piilokustannukset: palkka, liidit, menetetty myynti, johdon ajan kaytto,
menetetyt asiakkuudet)

Yksi tunnistamatta jaanyt huippu:
->voi maksaa miljoonia menetettyna kasvuna

Suora johtopaatos

Myyntitahto tunnistaa:

* ketkad epdonnistuvat (ennen kuin se nakyy tuloksissa)

* ketka nayttavat hyviltd mutta eivat skaalaudu

* ketk& ovat oikeita huippuja

* paljastaa riskit, joita myyntidata yksin ei nayta

Kova fakta

Useimmat yritykset eivét tieda:

* kuka heidan tiimissdan oikeasti kantaa ja omaa kehityspotentiaalia
* Kuka nayttaa hyvaltad mutta ei ole

* missd kohdassa myyntiprosessia raha vuotaa

Useimmat yritykset tekevat ndma paatdkset edelleen fiiliksella.
Se on kallis tapa johtaa myyntia.

Viimeiseksi

Tama ei enada ole analyysitydkalu.
Tama on paatdksentekotydkalu.

Suurin riski ei ole huono myyja — vaan vaara kasitys hyvastad myyjasta.
Yritykset, jotka ymmartavat taman ensimmaisena, voittavat markkinan

Positiivisesti,
Kim Koskinen
Sales Doctor



