


Social Selling

#ModerniMyynti
#CX #EX



Agenda

- Valistuneiden ja valtaistuneiden asiakkaiden aikakausi - mitä asiakkaat odottavat kumppaneilta? 
- Asiakkaiden ostopäätösprosessin ymmärtäminen - muuttumattomat perusasiat ja digiajan muutokset 
- Myynnin ja markkinoinnin välinen roolitus - miten varmistat, että keskityt oikeisiin asioihin liiketoiminnassa? 
- Myynnin muuttumattomat menestystekijät - mitkä asiat tuovat edelleen tuloksia myynnissä digiaikanakin? 
- Tekoäly ja teknologiat tehokkuuden tukena - miten tehostaa ja monistaa toimintaa teknologioiden avulla 
- Vaikka maailma on digitaalinen, ihmiset ovat analogisia - muistutus päätöksenteon psykologiasta.  

•



Asiakas





Ostokomitean 
koko kasvanut 

Asiakkaat antavat 
vähemmän aikaa 

ja odottavat  
enemmän 

Ostoprosessi  
on yhä  

mutkikkaampi 

Etä-aika  
monimutkaistaa 
vuorovaikutusta 







Ei, koska asiakaskin  
Viettää aivan liikaa  
aikaa Teamseissa ja  

ruuduilla..   





”Asiakkaamme ovat monikanavasia! 

Olkaamme siis mekin!”

#Multichannel



”OK MÄ SOITAN SILLE 
VIELÄ YHEN KYLMÄPUHELUN!”

Oy Poka Ab



Esimerkkejä huonosta myynnistä



”Spray & Pray”

Kuuluu kasarille.



Myynti on edelleen kontaktilaji.



OIKEA  
KOHDEYHMÄ

   OIKEA  
AJOITUS

     OIKEA  
VIESTI 

   OIKEA  
KANAVA 





MYYNNIN TOIMINTAMALLIN TARVITTAVA EVOLUUTIO

keskittyminen kohteettomaan kylmäkontaktointiin





#Myyntihukka



Kyky keskittyä ja 
ottaa omistauutta 

Asiakas mielessä

Modernit työvälineet

Nöyrä ja utelias asenne

Ajatusjohtajan asema Vahva itsetuntemus & 
 terve itseluottamus

Modernin myyjän anatomia



Mitä voimme aidosti digitalisoida, jotta asiakkaan ostomatka olisi kitkattomampi?



Ennen Tänään 
Myyjä ja ostaja pompottelevat  
Puhelimella tai sähköpostissa  

tarjouksen määriä ja yksityiskohtia.

Asiakas voi itsenäisesti lisätä  
Tuotteita tarjouslaskuriin ja saa  

Hinta-arvion heti 247/365

https://headq.io/visual-cpq/


https://www.youtube.com/watch?v=1Z40l4yWkug














”Ei digitalisaation tai tekoälyn tehtävänä ole 
korvata ihmisiä, vaan korvata  
kaikki sellainen toistuva työ,  
mikä ei olisi meille ihmisille 
koskaan kuulunutkaan.”



Ovatko kaikki perusasiat myynnissä ja  
markkinoinnissa muuttuneet?



EDELLEEN VALIDIA UUTTA MONELLE
SISÄLLÖNTUOTANTO  
PRESENSSI VERKOSSA 
KIRJALLINEN VIESTINTÄ 
VIDEON AVULLA TYÖSKENTELY 
SOME & DIGIMYYNNIN PROSESSI 
TEKOÄLYN HYÖDYNTÄMINEN MYYNNISSÄ 
TEKNOLOGIAN TEHOKAS HYÖDYNTÄMINEN

MYYNNIN MATEMATIIKKA 
AKTIIVINEN MYYNTITYÖ 
VAHVA VUOROVAIKUTUS 
ASIANTUNTIJUUDEN ROOLI 
SUHTEIDEN YLLÄPITO JA KEHITYS 
KOKEMUKSEN JA NÄKEMYSTEN JAKAMINEN 
AKTIIVINEN SISÄINEN JA ULKOINEN VIESTINTÄ

YLLÄPIDÄ JA KEHITÄ OPETTELE JA PARANNA



”Mä en vaan  
 ole sellainen…” 

”Noissa teemoissa voin  
tulla paremmaksi..” 



Jos myynnin mahdollistuminen
 on organisaatiossa vain 

myynnin harteilla, organisaation 
kaupallinen toiminto on 

rajusti rikki.



Eivät markkinoinnin ja myynnin 
Ydintavoitteetkaan ole muuttuneet.



Markkinoinin tehtävä on herättää  
kiinnostusta ja luoda kysyntää. 

Myynnin tehtävä on varmistaa
sopivuus ja kaupallistaa kysyntä.



Asiakasmatka (Customer Buying Journey)

Asiakkaan ostoprosessin vaiheet eivät ole muuttuneet,  
vaikka ostoprosessi onkin monimutkaistunut.



Mikä markkinoinnin ja myynnin 
välisessä roolituksessa on 

muuttunut lähivuosina?



Tietoisuus

Kiinnostus

Harkinta

Ostoaie

Vertailu

Ostopäätös

Markkinointi

Markkinointi

Myynti Myynti

Ennen Tänään

Markkinoinnilla on pyritään hoitamaan suurempi osa ostoprosessista



Markkinoinnilla tuetaan skaalautuvammin asiakasmatkaa 

Tuo uusia ideoita

Mainosta

Herätä mielenkiinto

Luo sisältöä

Tuo refeenssejä

Vähennä ostamisen riskiä  

Avaa hyötyjä

Korosta erottautumistekijöitä

Viesti verkossa Luo laskureita 

Avaa ROI

Tue asiakkaan ostoprosessia

Tue aktiivisesti  
Kouluta ja opasta  

Tunnista kasvupotentiaali
FAQ

Opasta oppailla





Asiakasmatka (Customer Buying Journey)

Härätä ja houkuta Koukuta ja Kouluta Kohtaa ja vakuuta



Miten pysyä asiakkaiden  
mielissä, tai fiideillä?



Lyhytvideoilla



kuluttajista suosii lyhytvideoita etsiessään tuotteita tai palveluita. 

lyhytvideoista katsotaan 41% - 80% niiden kokonaiskestosta. 

Markkinoijista sanoo lyhytvideoiden olevan tehokkain tapa markkinnoida somessa 

Gen Z:n edustajista suosii lyhytvideoita oppiakseen tuotteista ja palveluista.

73%
60%
85% 
57%

Lyhytvideoiden valtava nousu

Hootsuite 

Hubspot 

Hubspot 

Hubspot 





https://www.socialinsider.io/blog/tiktok-vs-reels-vs-shorts/ 

TIKTOK SITOUTTAA PARHAITEN - 
REELSIÄ KATSOTAAN PIDEMPÄÄN

https://www.socialinsider.io/blog/tiktok-vs-reels-vs-shorts/




10 erilaista teemaa lyhytvideoihin

1. 	Tuotedemot & Palveluiden hyötyjen avaaminen per use-case   
2. 	How to -videot ja opetusvideot (10 vinkkiä XYZ)  
3. 	UKK – Vastaaminen asiakaskysymyksiin (tavoitteena esitellä erottautumistekijöitä) 
4. 	BTS - Behind the Scenes videot ennen - aikana - jälkeen 
5. 	Ennakkotiiserit tulevista tuotteista, palveluista tapahtumista -> CTA pitkään videoon 
6. 	Livestriimaus vertikaalisti eri kanaviin.   
7. 	Menneiden tilaisuuksien muistelu lyhytvideoilla brändimielikuvan vahvistamiseksi  
8. 	Yrityksen avainhenkilöiden ja työntekijöiden viestintä suoraan someen autenttisesti 
9. 	Asiakasarvostelut ja referenssivideot  
10. 	UGC - User Generated Content - käyttäjien ja asiakkaiden luomat autenttiset videot







Asiakasmatka (Customer Buying Journey)

Härätä ja houkuta Koukuta ja Kouluta Kohtaa ja vakuuta



Webinaarit ja verkkokoulutukset Oppaat ja verkkovartit



Asiakasmatka (Customer Buying Journey)

Härätä ja houkuta Koukuta ja Kouluta Kohtaa ja vakuuta





Kun viimein 
kohtaamme,  

Varmistetaan, että 
asiakkaille tulee 

tunne, että meillä on 
aikaa juuri hänelle.



Järki Tunne





Jos mielii myydä yhtään mitään, 
tulee ensin myydä itsensä osaajana. 

Sitten yrityksen tarina markkinalla.

vasta sitten tuotteemme.





Näkemys

”Tieto on ilmaista, 
näkemyksistä maksetaan.”



SHOW ME THE….

VALUE!



”Kerro lisää?”

Tuotetieto  
Ominaisuudet  
Vartin verkkodemo 
Siisti softatuote 
Mukava jutustelu 
Kiva kahvihetki 
TutustumisTeams 
Tilannekartoitus

Keinoja millä säästää kustannuksissa 
Keinoja millä kasvattaa myyntiä 
Keinoja millä tehostaa toimintaa  
Keinoja millä sitouttaa henkilöstöä 
Keinoja millä pärjätä kilpailussa 
Keinoja millä välttää riskejä  
Keinoja millä houkutella työntekijöitä 
Keinoja millä parantaa työtyyväisyyttä 
Näkemyksiä liiketoiminnan kehittämiseen

”Ei kiitos”







Klousaa keskustelu 

Klousaa kohtaaminen 

Klousaa kohtaamisen agenda 

Klousaa ratkaisuehdotuksen  
rakentaminen asiakkaalle

Klousaa kohtaamisen  
eteminen

Klousaa yhteinen  
läpikäynti Klousaa välipäätös

Klousaa ratkaisuehdotuksen  
läpikäynnin agenda

Klousaa syy kohtaamiselle

Klousaa aikataulu  
päätöksenteolle / seuraavalle  

yhteydenpidolle

Klousaa toteutuksen aikataulu  
/ sopimuspalaveri

Always  
Be  

Closing



Mihin suuntaan myynti on matkalla?







Myyjien aika menee kaikkeen muuhun paitsi asiakkaisiin.

Salesforce - State of Connected Customers 2023



Teknologian terve tavoite on  
vapauttaa myyjän aikaa asiakkaisiin,  

Ei lisätä roikkumista ruuduilla.





Ei tekoäly ajattele, sinä ajattelet -   
tekoäly tekee ja tuottaa.



Tungetaan tekoäly taskuun!



Lataa 
puhelimeesi:

Microsoft Copilot  

& ChatGPT 

  



NÄIN SAAT VÄSYMÄTTÖMÄT 
TALENTIT TASKUUSI ILMAISEKSI 



VS



”Tekoäly on tukiäly”



OTETAAN  
NYT YKSI 

MATSI.



SUMMAA KEUKEN  
LIIKETOIMINNAN KESKEISIMMÄT  

PAINOPISTEALUEET JA LIIKETOIMINTAAN  
MERKITTÄVÄSTI VAIKUTTAVAT TRENDIT 

VUODELLE 2024. 
 

AIKAA 30 SEKUNTIA.

GO.





Tekoäly x Myyntiprosessi



Prospektointi  
& tiedonhaku





Rekrytointi?  
Performanssierot? 
Kyvykkyystarpeet?

Tunnettuus tuoreilla markkinoilla? 
Henkilöstön rooli viestinnässä? 

Kohdeasiakkaiden tunnistaminen?



 Bai Bai  
Cold Calling?





20 sekuntia myöhemmin:



Kohtaaminen 



Voi vompatti, huomiseksi tarttis  
sen esityksen asiakkaalle….



https://www.youtube.com/watch?v=fzoZ_f7ji5Q


https://www.youtube.com/watch?v=fzoZ_f7ji5Q


Neuvottelu
Muuten myynti olisi niin helppoa, mutta kun erilaiset ihmiset…

Neuvottelu



Tausta 
Tavoite

Tarkennus

Taustamateriaali

Tyyli

Tilanne



Taustamateriaali



Tolla tehdään  
taaloja!

Meidän ihmiset  
hyötyy tosta!







MIKÄ NÄISTÄ ON AITO? 





If you’re not in the table,  
You’re on the menu.” 



Se myynnin supersankarin viitta 
mistä joskus hartaasti haaveilit,  

on tänään tullut selkääsi.



1. Ensivaikutelma on (lähes aina) digitaalinen 
2. Markkinoinnin tehtävä on pysyä asiakkaiden mielissä 
3. Myynnin tehtävä on ymmärtää asiakaan uniikkia tilannetta 
4. Tekoälyn tehtävä on poistaa ihmiselle kuulumatonta työtä 
5. Meidän tehtävämme on viettää enemmän aikaa kasvotusten 

Summaus

https://www.linkedin.com/in/sanileino/

