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Agenda AELK3

Valistuneiden ja valtaistuneiden asiakkaiden aikakausi - mita asiakkaat odottavat kumppaneilta®”
- Asiakkaiden ostopaatosprosessin ymmartaminen - muuttumattomat perusasiat ja digiajan muutokset
- Myynnin ja markkinoinnin valinen roolitus - miten varmistat, etta keskityt oikeisiin asioihin liikketoiminnassa?
- Myynnin muuttumattomat menestystekijat - mitka asiat tuovat edelleen tuloksia myynnissa digiaikanakin?
- Tekoaly ja teknologiat tehokkuuden tukena - miten tehostaa ja monistaa toimintaa teknologioiden avulla
- Vaikka maailma on digitaalinen, inmiset ovat analogisia - muistutus paatoksenteon psykologiasta.






MUUTTUNUT OSTOSKAYTTAYTYMINEN

Puskevan ja puolueellisen
Enemman kaytettavia
tietolahteita

mainonnan tehottomuus

Itsendisempi ja komplek- Kuluttajamaisuuden

sisempi ostoprosessi korostuminen

preferensseissa
Nousseet odotusarvot

asiakaskokemukselle Kriitisempi
ajankaytto
Arvojen ja vastuullisuuden . .
korostuminen valinnoissa Suosittelujen

merkityksen nousu

Enemman
paatoksentekijoita
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Ostokomitean
koko kasvanut

Asiakkaat antava
vahemman aikaa
ja odottavat
enemman

Ostoprosessi
on yha

mutkikkaampi

"

Eta-aika
monimutkaistaa
vuorovaikutusta




. Integrointimahdollisuuksien
Ostoprosessin

alofhie tarkistus olemassa oleviin Ostosaannokset
jarjestelmiin eivat salli ostokomitean
Aiemman kollegan Ostokormitean paatosta
s i : kontaktointi '
TOIm.ItUSIO.hta]an ¢ I S jasent.en Budijetin Lakiosaston
Hankinnan vaihtuminen apviointi vaihtuminen ,jenentzminen huomiot hankinnalle
esittely ja l & Loppukayttajien Liiketoimintapaéattakien
ky_symykset kommentit Hankintaosaston _ arviointiryhman
johdolle Budjetti HekaTEK huomiot hankinnalle lapikaynti hankinnalle
hyvéksytty - Loppukayttajien
Verkko | - Tr?dl.ra"port.ln Ts(,)i'vmu::c(g]i:;: Sosiaalisen kommentit
haku lapikaynti vieraily Median keskustelut

Ongelman Ratkaisuihin Tarvemaarittelyn Toimittajan
tunnistaminen tutustuminen rakentaminen valitseminen
Verkkosisiltdjen Virailu Tarjousten Ostokomitean
lataukset Verkko toimittajan Tarjouspyynnon vertailu Toimittajan T -
-haku verkkosivulla rakentaminen . livedemot nakakulmista
tsatisinen ° Informaatioahky Verkkosisaltsjen
tiedonhaku tiedosta koskien balearninen Toimittajan Toimittajan Sopimuksen
verkossa ongelmaa Ve sisisesti osto-oppaiden myyntiedustajan tarvittavat
o ) Sisdisten seskiistaliit lataus kontaktointi paivitykset
Google — Erilaiset nakemykset tarvemadrittely - - - lisdinformaation ja lisaykset
haut ongelmasta ) -':yhmi;in LinkedIn Verkkodemot Hankinnan saamiseksi
grpaminen keskustelu liilketoimintahyotyjen

kanssa keskustelu

Erilaiset L) Hankinta- I ‘L data ei saatavilla Asiakasreferenssien

nakemykset konsultin Asiantuntijan ﬂ\
Verkkosisaltsjer ~_hankinnan Kannan konsultointi o
lataiikset laajuudesta keskustelu Asiakkaiden
J, testimoniaali-
videoiden lapikaynti .
Informaatioahky Ostokomitean Ostokomitean Ostokomitean Hankinta )
kaikesta tiedosta informaatiota sisdiset =) erimielisyydet paatos |
koskien ratkaisua koskevat vaittelyt koskien
Source: Gartner ristiriidat hankinnan

vaatimuksia
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tarpeet tivan
- térkeda juuri nyt? Kuinka huomioin eri R = Kuinka saan taman lapi
= Mihin ongelmani NOIRD tutu.sb:la“ ” S _—— paatdksentekijéiden = Onko olemassa sisaisistd prosesseista?
verkossa vai pitaako Kuinka saan muu tiimin vaatimukset?

kiteytyy? relevantteja referensseja?

tavata tarjoaja? my6s mukaan?

Jos tulemme mukaan

vasta taalla, riittaako se?




A Ei, koska asiakask

VieHaa aivan litkkac
© aikaa Te i




I 8 0/ ltsenainen tiedonhaku
0 verkon ulkopuolelta

22%

Tapaamiset hankintaan

liittyvien sisaisten avain-

henkiloiden kanssa
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Gartner 2019: Win More B2B Sales Deals:



“Asiakkaamme ovat monikanavasia!

Olkaamme siis mekin!”

#Multichannel




"OK MA SOITAN SILLE
VIELA YHEN KYLMAPUHELUN!”
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PERTTI PAATTAJA

D A s J s B LD nlS

"TERVE, MILTA SUN ENSI
TIISTAlI KLO 9.00 NAYTTTAA?”

P U —— e R
UUSI LINKEDIN KONTAKTI

—

"EHDOTTAISIN VARTIN VERKKODEMOA, JOSSA
NAYTTAISIN MITEN VOISITTE SAADA SELKEITA
SAASTOJA LIIKETOIMINTAANNE
OHJELMISTOMME AVULLA JA SAATTE
KESKITTYA OMAAN YDINLIIKETOIMINTAANNE.."




Spray & Pray”
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Myynti on edelleen kontaktilaiji.
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Proaktiivisia signaaleita:

Mitka yritykset ovat juuri nyt avanneet uusia toimipisteita tai

laajentaneet toimintaansa?

Missa yrityksissa tapahtuu merkittavia henkilosto- tai paatta-
jatason muutoksia?

Onko tietyissa yrityksissa tapahtunut yrityskauppoja tai fuu-
sioita?

Saiko yritys juuri merkittavan rahoituksen tai jatti julkisen

kilpailutuksen?

Onko yrityksen taloudellisissa tunnusluvuissa tapahtunut

merkittavaa nousua tai laskua?

Reaktiivisia triggereita:

Vierailiko yritys askettain kotisivuillanne tai tietylla tuote-

sivulla?
Pamahtiko paattaja profiiliisi esimerkiksi LinkedInissa?
Avasiko tietty henkilo juuri aiemmin lahettamasi sahkopostin?

Latasiko potentiaalinen asiakas verkkosivustoillanne olevan

oppaan tai tallenteen?

Laittoiko yritys yhteydentottopyynnon tai viestin kotisivujen

chat palvelussa?



MYYNNIN TOIMINTAMALLIN TARVITTAVA EVOLUUTIO

liidilistojen ja osoiterekisterin hankkiminen
ajan viettaminen tuttujen paattajien kanssa
keskittyminen kohteettomaan kylméakontaktointiin
sisaisen informaation hyédyntaminen
tarkeiden tietojen ja taitojen suojeleminen
fokus omassa myyntiprosessissa

myyntiargumentit

Menneen maaiLman myynti

uuben dJail myynt

verkostojen ja suosittelijoiden hyodyntaminen
useiden paattajien ja vaikuttajien sitouttaminen
keskittyminen parempaan prospektointiin
verkon tietovarantojen hyodyntaminen
avoimen asiantuntijuuden jakaminen

fokus asiakkaassa ja ostoprosessissa

keskustelut ja suhteen luonti



Moderni myynti:

Myynti on varustettu oikealla tiedolla,
taidolla, tyokaluilla ja teknologialla.

Tavoitteena asiakasarvon maksimointi
Ja myyntihukan minimointi.






Modernin myyjan anatomia

Asiakas mielessa t ! - Noyra ja utelias asenne
2
Modernit tyovalineet \ (P)i gg C‘,‘ﬁﬁ‘é{ﬁﬁﬁﬁ%
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Ajatusjohtajan asema Vahva itsetuntemus &
terve itseluottamus






Ennen Tandaan

Asiakas voi itsendisesti lisGtd
Tuotteita tarjouslaskuriin ja saa

Hinta-arvion heti 247/365

Myyjé ja ostaja pompottelevat
Puhelimella tai séhképostissa

tarjouksen mdérid ja yksityiskohtia.

Product Your request for quotation

",','f:|<i:-:“ rRequest for @ quote = Il I
=
—

Hi, [
"

| would like to get a price for the following products | @
N &

Additional services

Request a Quote

Quantity
Send

- 1 +

head


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

CPQ preview X

PN Iy ATy -3 LV S A LS L S

Read more about training

No, thanks Yes, please

Country

Germany

Contact details

5 To receive a price quote, please provide us
the name of your company and enter your
email address.

Email
mikko@headq.io
Organization Name

Stark Industries

Your price
Price is calculated based on your
configuration

O Add free pricing configurator to your site

€66.09K - €89.41K

Request a quote



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

Crane

Proposal for cooperation with Home Factory Lisa-Marie Swan

CRANE, Sales Manager

- Min)

) Schedule time with me
Y, +358451231234

B3 lisa-mariecg.com

Jarwary 20,22

" - . ' v
Subject: Crane in support of DHF's transformation " Share this room

From: lisa-marie@crane.com

Message Size: 205 KB

Dear Mike,

Thanks you for our interesting meeting last week.

We are excited about opportunities what our merger brings. Here at Crane, we MATERIALS
believe we can help you to transform your management model to better support your

strategy. Please take a look the proposal attached and do not hesitate to contact me.

Best Regards, @ Preliminary agreement
Lisa-Marie Swan, ‘&’

Crane Consulting Modified January 20,22

@ Security Description

Crane's proposal for
cooperation with DHF

203 KB



Noux Digital x Sani Leino

Added Tue Sep 05 2023

Referenss
Added Tue Sep Ub 2023

| _ Referenss
| A Added Tue Sep 05 2023

: . Nain myyntihuone toimii
~ 7 Added Tue Sep 05 2023

Powered by loom |

[} Materials 2

m Noux - Digital Sales Room

=] Added Tue Sep 05 2023
T‘:; Success Stories
=) Added Tue Sep 05 2023

Kiitos tapaamisestamme!

CEO

https://nouxdigital.com

() Schedule appointment
R Callme
£ Emailme

@ WhatsApp me

About

| am an eager but mediocre ball player (football,
icehockey, floorball, padel, tennis), snowboarder,
surfer, hiker, novice birdwatcher, fisherman, lover of
food and music, but above all an enthusiastic father
of three boys.



Henry Adam;- .
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Mw Ripley
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Meeting transcript - Noux Notetaker

Ellen Ripley
501 10s

Linda Clark
501 14s

John Smear
501 7s

Henry Adams
502 13s

Ellen Ripley
503 9s

Linda Clark
503 12s
John Smear

503 11s

Henry Adams
5:04 17 s

cutting-edge security protocols that | think will be beneficial for [echGiant Inc.

That's great to hear, Henry. One concern we have is integration with our existing systems. Can
you tell us more about how your solutions handle compatibility?

Absolutely, Ellen. Our software is designed to be highly adaptable. It integrates seamlessly with
a wide range of systems and we can customize the implementation to suit your infrastructure.

That sounds promising. What about ongoing support and updates?
We offer 24/7 support and regular updates are part of our service agreement. We ensure that
our clients are protected against the latest threats.

Could you elaborate on how SafeNet Cyber Solutions handles data privacy compliance,
especially with regulations like GDPR?

Of course, Ellen. Compliance is at the forefront of our design philosophy. We ensure that all data
handled by our solutions meets the strictest regulatory standards. Our compliance team stays
updated on all legislation changes to keep our systems and processes current.

That's reassuring, especially as we expand globally. Transitioning a bit, we're also interested in
how your analytics can help predict and preempt security breaches.

That's a good point, John Smith. Our analytics system uses machine learning algorithms to
identify patterns that could indicate a breach. This proactive approach often stops attacks




Speaker timeline

-
)

SaniLeino
Talk to listen ratio Starting at: 26:16
Esa-Matti Karine 69 % Duration: 36 seconds
NiouscNotetaiar 0% nappaisi aidosti kayttoon, koska sita kautta sitten
o ne aukeavat ne muiden ovet, etta nainhan se on.
Sani Leino 29 % Alkusynnytys on aina semmoinen, kun siina
Silent moment 2% muutetaan jotain toimintamallia, niin me
tiedetaan molemmat ammattilaiset, etta nainhan
se on talla hetkella valin, etta ei ole kaytossa. Olisi
hyva olla kaytossa. No missa se on nyt kaytossa...
Al-powered summary

Palaverissa keskusteltiin Note Taker-tyokalusta, joka mahdollistaa palaverien automaattisen tiivistelman luomisen ja myynnin kehittamisen. Tyokalu on saanut positiivista palautetta ja sita kaytetaan jo
muutamissa yrityksissa. Keskustelussa korostettiin tyokalun hyotyja, kuten ajan saastamista, muistiinpanojen laadun parantamista ja asiakaskokemuksen parantamista. Lisaksi keskusteltiin hinnoittelusta
ja tarjousten tekemisesta potentiaalisille asiakkaille. Tulevaisuudessa tavoitteena on saada suurempia yrityksia kayttamaan tyokalua ja laajentaa sen kayttoa eri toimialoille.

Actions to take

e Esitella NoteTaker-tyékaIu- kanssa tehtavassa B2B-kehityshankkeessa






& visma sign (1) (3)

& visma sign Sahkoinen allekirjoitus

&

Asiakirja allekirjoitettu

Sopimus
Sopimus

Olemme lahettaneet asiakirjan
litetiedostona sahkopostiisi.

Esikatsele asiakirjaa

Tilinpaatos 2022 Y Lataa

Lataa asiakirja

Laheta viesti kutsujalle

Allekirjoita asiakirja




“Ei digitalisaation tai tekodlyn tehtévéna ole
korvata ihmisid, vaan korvata
kaikki sellainen toistuva tyd,
mika ei olisi meille ihmisille
koskaan kuulunutkaan.”
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EDELLEEN VALIDIA UUTTA MONELLE

MYYNNIN MATEMATIIKKA SISALLONTUQTANTO

AKTIIVINEN MYYNTITYO PRESENSSI VERKOSSA

VAHVA VUOROVAIKUTUS KIRJALLINEN VIESTINTA
ASIANTUNTIJUUDEN ROOLI VIDEON AVULLA TYOSKENTELY
SUHTEIDEN YLLAPITO JA KEHITYS SOME & DIGIMYYNNIN PROSESSI i
KOKEMUKSEN JA NAKEMYSTEN JAKAMINEN TEKOALYN HYODYNTAMINEN MYYNNISSA
AKTIIVINEN SISAINEN JA ULKOINEN VIESTINTA TEKNOLOGIAN TEHOKAS HYODYNTAMINEN
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"Mé en vaan - Noissa teemoissa voin
ole sellainen...” ’ tulla paremmaksi..”
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Jos myynnin mahdollistum
kaupallinen



Eivat markkinoinnin ja myynnin
Ydintavoitteetkaan ole muuttuneet.




&

Markkinoinin tehtava on herattaa

kilnnostusta ja luoda kysyntaa.

Myynnin tehtava on varmistaa
_ Jap

sopivuus ja kaupallistaa kysynta.
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Asiakasmatka (Customer Buying Journey)
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Ennen IEREEDR

Tietoisuus

GQ’ Kiinnostus

Markkinointi
Harkinta
Ostoaie ‘D?
Markkinointi
Vertailu
Myynti Ostopaatos Myynti

Markkinoinnilla on pyritaan hoitamaan suurempi osa ostoprosessista



Markkinoinnilla tuetaan skaalautuvammin asiakasmatkaa
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Tuo uusia ideoita Avaa ROI | | Tue aktiivisesti
FAQ Kouluta ja opasta

Tunnista kasvupotentiaal

Tuo refeensseja

Herata mielenkiinto Avaa hyotyja

Mainosta Korosta erottautumistekijoita Vahenna ostamisen riskia
Luo sisaltoa Opasta oppailla Tue asiakkaan ostoprosessia

Viesti verkossa Luo laskureita



¢ INBOUND-MARKKINOINNIN VIITEKEHYS

HOUKUTTELE KONVERTOI HOIVAA PIDA
KAVUOITA KAVIJAT LIDIT ASIAKAS
SIVUSTOLLESI LIIDEIKS! ASIAKKAIKS! TYYTYVAISENA

Tuntematon

: Vierailijo Suosittelijo
verkkoseloajo

VERKKOSIVUSTO TOIMINTAKEHOMTEET SAHKOPOSTIT KYSELYT
BLOGI LOMAKKEET (RM PERSONOITU SISALTO
SOME LASKEUTUMISSIVUT WORKFLOWT SOME-SEURANTA

HAKUKONEET




Harata ja houkuta Koukuta ja Kouluta Kohtaa ja vakuuta

Tiedonhaku Vertailu

Asiakasmatka (Customer Buying Journey)
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Lyhytvideoiden valtava nousu

O kuluttajista suosii lyhytvideoita etsiessddn tuotteita tai palveluita.

Hootsuite

60% lyhytvideoista katsotaan 41% - 80% niiden kokonaiskestosta.

Hubspot

85% Markkinoijista sanoo lyhytvideoiden olevan tehokkain tapa markkinnoida somessa

Hubspot

57% Gen Z:n edustajista suosii lyhytvideoita oppiakseen tuotteista ja palveluista.

Hubspot




The most engaging types of in-
feed social content

66% Short-form video

61%

37%

32%

32%

26% Userié‘%erated
24%

13%

1% UQL/Iinks to other content

Source: sproutsocial.com

@F TikTok

’ €3 YouTube

# Explore

Shorts




Features TI KTOK SITOU-ITAA PARHAITEN -

o0 | X B X
o Spsetoiie REELSIA KATSOTAAN PIDEMPAAN
4 Editing -
K3 Length of Video
5.95%
£ 60 e ——— 5.53%
. : s 5.00%
[ Automatic sound syncing @ \/\ﬁ
o 4.36%
I < | g . E
L@Z Augmented reality filters Cé’ 4.0 280%
O
2 2.48%
’Shorts @ TikTok o
e 2.0
o X o
15-60 15-60 10 Engagement Rate Evolution
seconds seconds minutes
- kTok Reels S Shorts
https://www.socialinsider.io/blog/tiktok-vs-reels-vs-shorts/
o X @ I |
Data range: February 2021 - February 2023 socnahhsuder

&) SocialPilot


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

MRy e .
035 Tiesitko tadman TikTokista?

' ’ Ensimmainen 0,5s
| | ratkaisee!
' ' wi  Hoyrym... Subscribe |

-

s

Yli 18v kayttajat Sovellus Avauskerrat

Suomessa tiedonhaussa paivéssa . 0 S
'/' 4 I
1,5 miljoonaa 50 % tuotehauista Tiktokin kayttaja avaa |

suomalaista kayttad jo USA:ssa aloitetaan sovelluksen keskimaarin & ‘
Tiktokia TikTokista 19 kertaa paivassa > Shorts "

L



10 erilaista teemaa lyhytvideoihin

1. Tuotedemot & Palveluiden hyétyjen avaaminen per use-case

2. How to -videot ja opetusvideot (10 vinkkia XYZ)

3. UKK - Vastaaminen asiakaskysymyksiin (tavoitteena esitelld erottautumistekijsité)
4. BTS - Behind the Scenes videot ennen - aikana - jdlkeen

5. Ennakkotiiserit tulevista tuotteista, palveluista tapahtumista -> CTA pitkdan videoon
6. Livestriimaus vertikaalisti eri kanaviin.

7. Menneiden tilaisuuksien muistelu lyhytvideoilla bréandimielikuvan vahvistamiseksi

8. Yrityksen avainhenkildiden ja tydntekijéiden viestinté suoraan someen autenttisesti
9. Asiakasarvostelut ja referenssivideot

10. UGC - User Generated Content - kdyttdjien ja asiakkaiden luomat autenttiset videot
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The Canva Visual Worksuite




Harata ja houkuta Koukuta ja Kouluta Kohtaa ja vakuuta

Tiedonhaku Vertailu

Asiakasmatka (Customer Buying Journey)




Webinaarit ja verkkokoulutukset Oppaat ja verkkovartit

Buustia
B2B-myynt
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KASVUN MAHDOLLISTAJA

B Keuken neuvontatiimi C X

Moikka ja tervetuloa Keuken sivuille!

KEUKEN MYYNNILLINEN SOMEILTA

KOKO MAAILMA
SYLISSA SOMESS

>> TORSTAINA 27.10. KLO 17-19
>> WEBINAARI ' KELIKS
>> HUOM! KOULUTUS ENGLANNIKSI FSTESHSRUREINES SRR

ONKO MINULLA JA YRITYKSELLANI TUNTUUKO B2B-MYYNTI HAHMAISEL e i roiben g oo
R"TTAVAT RAHKEET VAIKEALTA TARTTUA? otlsivuittamme s Kerro vain, mika on ny

ANEAINVALISTYIAISEER? sinulle ajankohtaista @
>> ]JOS KAIPAAT BUUSTIA B2B-MYYNT

>> VARAA AIKA KLINIKALLE, NIIN TIE NIIN TULE MYYNTIKLINIKALLE!

JOKA YRITTAJAN JURIDIIKKAKOULU

- PIDA PUOLESI

OSAKAS-
SOPIMUKSELLA

Klikkaamalla tai kirjoittamalla hyvaksyt Kayttéehdot

‘ Olen perustamassa yritysta ’

Minulla on yritys

Minua kiinnostaa Keuken tapahtumat

LATAA
ILMAINEN
OPAS

In English ><




Harata ja houkuta Koukuta ja Kouluta Kohtaa ja vakuuta

Tiedonhaku Vertailu

Asiakasmatka (Customer Buying Journey)







Kun viimein
kohtaamme,
Varmistetaan, etta
asiakkaille tulee
tunne, ettd meilla on
aikaa juuri hdnelle.
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"Suhde ennen sopimusta.”



Jos mielii myyda yhtaa

aan mitaan,
tulee ensin myyda itsensa osaajana.

Sitten yrityksen tarina markkinalla.

vasta sitten tuotteemme.



TEISTATOIMIJANA?

Oletteko luotettava toimija?

SINuSTa HenwiLona

Voinko luottaa ja uskoa haneen?

Ymmartaako han todella tilanteeni? Millainen maine teilla on markkinassa?

Kuunteleeko hdan minua? Miten vertaudutte hinnoittelultanne markkinassa?
Valittaakoé han minusta? Onko teilla kokemusta vastaavista yhteistoista?

Pidank® hanesta?

Miten yhteistydmme vaikuttaisi omaan asemaani?



"Tieto on ilmaista,
o0 - Al /4
ndkemyksistd maksetaan.

—=

Ndkemys
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v’ "Kerro lisaa2”

Keinoja millg sddstad kustannuksissa
Keinoja milla kasvattaa myyntia

Keinoja millé tehostaa toimintaa

Keinoja millé sitouttaa henkildstéd
Keinoja milla parjata kilpailussa

Keinoja milla valttaa riskeja

Keinoja millé houkutella tyéntekijsita
Keinoja millé parantaa tyétyyvaisyytta
Nakemyksia liiketoiminnan Kehiﬂamiseen
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"Ei kiitos”
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"Always be closing... That

doesn’'t mean you're always
closing the deal, but it does
mean that you need to be
always closing on the next step
in the process.”

- SHANE GIBSON -




, Klousaa syy kohtaamiselle

N

Klousaa keskustelu

w

Klousaa kohtaaminen

N

Klousaa kohtaamisen agenda

)

Klousaa kohtaamisen
eteminen

Klousaa yhteinen ¢
lapikaynti Klousaa valipaatos

g

Klousaa toteutuksen aikataulu
/ sopimuspalaveri

o

Klousaa aikataulu
paatoksenteolle / seuraavalle
vhteydenpidolle

Always
Be
Closing

(

Klousaa ratkaisuehdotuksen
lapikaynnin agenda

\

& Klousaa ratkaisuehdotuksen
rakentaminen asiakkaalle
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GenAl - myyjista tulee tuotantoyhtioito
B2B myyjat oppivat puhumaan bisnesta

Myyntiorganisaatioiden rakenne ja roolitus
tulee kokemaan muutosneuvotteluita

Tiedolla ei pdaridd - tarvitaaon nakemyksia
In-person kohtfaamistren renesanssi

Kristallinkirkas fokus maadrittdd menestyjat






How Sales Reps Spend Their Time During an Average Week

- -

"""""""""""""""""""""" “' 9.4% Connecting virtually with customers
','\.j' 2 : - - . . .
. . % ",‘\;-_f‘:,'g '
9.0% Preparation and planning ~ 8.7% Prospecting

Selling
9.4% Generating quotes/

712
L O
proposals and gaining approvals

"""""""""""""""""""" Non-selling 8.8% Internal meetings and trainings

-------------------------------------------

8.8% Manually entering customer
and sales information

W —— i ——

Myyiien aika menee kaikkeen muuhun paitsi asiakkaisiin.

Salesforce - State of Connected Customers 2023
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Teknologian terve tavoite on

vapauttaa myyjan aikaa asiakkaisiin,
Ei lisata roikkumista ruuduilla.







Fi tekod 192 alaﬁele, sind alaﬁelef
tekodly tekee ja tuottaa.
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Keski-Uudenmaan Kehittamiskeskus Oy, eli KEUKE, on paikallinen kehittamisyhtio, joka auttaa keskiuusmaalaisia yrityksia kehittymaan ja kasvamaan

1. Heidan keskeiset painopistealueensa ja strategiansa ovat seuraavat: K E I I K E

1. Yrityksen perustaminen: He tarjoavat asiantuntevaa neuvontaa ja sparrausta yrityksen perustamiseen liittyvissa asioissa 2 . KASVUN MAHDOLLISTAJA

2. Yrityksen kehittaminen: He auttavat yrityksia kehittamaan liiketoimintasuunnitelmia ja strategioita 2 . Tama sisaltaa esimerkiksi myynnin ja
markkinoinnin aktivoimisen, talous- ja rahoituskysymysten lapikaynnin, investointien suunnittelun, yhteistydkumppaneiden loytamisen,

kansainvalistymisen ja omistajanvaihdokset 1 .
3. Yrityksen sijoittuminen: He auttavat yrityksia [6ytamaan sopivan sijainnin toiminnalleen.
4. Kasvu ja kansainvalistyminen: He tukevat yrityksia kasvussa ja kansainvalistymisessa ' .

5. Yrityksen omistajanvaihdos: He tarjoavat tukea yrityksen omistajanvaihdoksiin ' .

Lisaksi he tarjoavat erilaisia tapahtumia ja koulutuksia, jotka tukevat yritysten kehittdmista ja kasvua ' . Heidan palvelunsa ovat maksuttomia ja ne on

suunnattu Jarvenpaan, Karkkilan, Keravan, Nurmijarven, Pornaisten, Tuusulan ja Sipoon alueella toimiville yrityksille ! .

Toivottavasti tamé auttaa sinua valmistautumaan tapaamiseen! Onnea tapaamiseen!
Strategian painopisteet:

KEUKE:n strategiaan kuuluu yrityksen tarkoituksen, tavoitteiden ja toiminnan konkretisointi liiketoimintasuunnitelmassa 2 . He auttavat yrityksia

Trendit, jotka vaikuttavat heidan liiketoimintaansa:

Trendien osalta ei ole saatavilla tarkkaa tietoa, mutta yleisesti ottaen yrityskehityksen alalla on havaittavissa trendeja kuten digitalisaatio, kestava kehitys
ja globalisaatio. Nama trendit voivat vaikuttaa siihen, millaista tukea ja neuvontaa yritykset tarvitsevat kasvaakseen ja kehittyakseen. On tarkeaa, etta

KEUKE pysyy ajan tasalla naista trendeista, jotta he voivat tarjota ajankohtaista ja relevanttia tukea yrityksille.
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B \icrosoft Bing Q HAKU € KESKUSTELU Svenska | English Sani 2

Olen menossa tapaamaan Koneen talousjohtajaa. Voisitko summata minulle talla hetkella
olennaisimmat asiat mitka vaikuttavat KONEen liiketoimintaan ja mitka ovat keskeisimmat asiat heidan

strategiassaan?

/. Haetaan kohdetta: KONE business strategy
/. Haetaan kohdetta: KONE business challenges

/. Luodaan vastauksia sinulle...

KONE on maailman johtava hissi- ja liukuporrasyhtio, joka pyrkii tarjoamaan parhaan People Flow™ -
kokemuksen asiakkailleen. KONE on aloittanut uuden strategiavaiheen vuonna 2021 nimeltdan
“Kestava menestys asiakkaiden kanssa”. Tassa on joitakin olennaisia asioita, jotka vaikuttavat KONEen
liiketoimintaan ja strategiaan:

« KONE keskittyy lisdamaan asiakkaille luomansa arvon uusilla alykkailla ratkaisuilla, kuten KONE DX
-luokan hisseilla, jotka yhdistavat fyysisen ja digitaalisen maailman " .

e KONE upottaa kestavyyden viela syvemmalle kaikkiin toimintoihinsa ja asettaa kunnianhimoisia

tavoitteita paastojen vahentamiseksi, kiertotalouden edistamiseksi ja turvallisuuden parantamiseksi
2

« KONE on maaritellyt nelja “Voittamisen tapaa”, jotka tukevat yhti6ta saavuttamaan tavoitteensa: 1)
Yhteistyollinen innovointi ja uudet osaamiset, 2) Asiakaskeskeiset ratkaisut ja palvelut, 3) Nopea ja
alykas toteutus ja; 4) Todellinen palveluasenne ° .

e KONE kohtaa myds haasteita, kuten kilpailun kiristymisen, markkinoiden epavarmuuden,



Olen menossa myyntitapaamiselle tapaamaan KONEen myyntijohtajaa. Tavoitteenani on paasta
tarjoamaan myynninvalmennuksia heille. Haluan valmistautua mahdollisimman hyvin ja pystya

keskustelemaan asioista, jotka ovat juuri heille nyt ajankohtaista erityisesti myynnin nakékulmasta.
Voisitko ensin luoda listauksen KONEen keskeisimmista strategisista painopistealueista. Sen jalkeen
toivoisin, etta nostaisit esille mahdollisia haasteita tai parannusehdotuksia strategian perusteella.

.~ Haetaan kohdetta: KONE strategia

/. Luodaan vastauksia sinulle...

H QP B (s

Hei, tama on Bing. Autan mielellani. «

e Ydintuotteet ja -palvelut: hyodyntavat tietoliikenneyhteyksia ja muunneltavuutta vastatakseen
asiakkaiden yksildllisiin tarpeisiin.

e Uudet liiketoimintamallit: tarjoavat asiakkaille lisdarvoa digitaalisilla ratkaisuilla, kuten KONE 24/7
Connected Services ja KONE Residential Flow.

e Uudet markkinat ja segmentit: laajentavat KONEen lasndoloa ja markkinaosuutta kasvavilla alueilla,

o e TN R . — . . Rekrytointi?

kuten Aasia, Lahi-ita ja Afrikka, seka uusilla segmenteilld, kuten asuintalojen korjausmarkkinat. Performanssierot?

o Kestéva kehitys: edistavat ymparistoystavallisyytta, turvallisuutta, monimuotoisuutta ja eettisyytta Kyvykkyystarpeet?
kaikissa KONEen toiminnoissa.

Mahdollisia haasteita tai parannusehdotuksia strategian perusteella voisivat olla:

o Miten KONE voi kehittdaa myyntiorganisaatiotaan ja -osaamistaan vastaamaan asiakkaiden _
muuttuvia tarpeita ja odotuksia?

o Miten KONE voi hyddyntaa dataa ja analytiikkaa paremmin asiakaskokemuksen mittaamisessa ja ’ Tunnettuus tuoreilla markkinoilla?
parantamisessa? Henkiloston rooli viestinnassa?

[ [ [ [ ,
o Miten KONE voi vahvistaa brandiaan ja viestintaansa uusilla markkinoilla ja segmenteilla? Kohdeasiakkaiden tunnistaminen?

o Miten KONE voi tukea kestavan kehityksen tavoitteitaan myynnin toiminnassa ja argumentoinnissa?

Toivottavasti tama auttaa sinua valmistautumaan tapaamiseesi. Onko sinulla viela jotain kysyttavaa? o



Cold Calling?

A " -
; .



Olet kokenut uusasiakashankinnan ammattilainen ja 20 vuotta
uusasiakashankintaatehnyt myynnin valmentaja. Haluaisin parantaa

kontaktointiviestiani potentiaalisille asiakkaille. Jos kysyt muutaman
lisatiedon, voisitko auttaa minua laatimaan loistavan

lahestymisviestin potentiaaliselle asiakkaalle Linkedlnissa?




Viestipohja 1: Yksilollinen lahestyminen

Dear [Recipient's Name],

As you seek out the perfect venue for your upcoming sales meeting, have you cc
unique charm that Finland offers? Nestled in the heart of nature, our hotel provic
unparalleled meeting experience that combines modern facilities with serene lai

Imagine conducting your sessions with views of pristine lakes or under the calm
Lights. Our state-of-the-art meeting rooms and tailored services ensure your ag

smoothly, fostering creativity and focus among your team.

Beyond the meetings, we offer culturally rich team-building activities and culinai
celebrate Finnish heritage. This blend of professionalism and enchantment is wk
international business leaders choose us for their gatherings.

Would you be open to exploring how our venue can elevate your next business e
delighted to discuss your specific needs and share more about what makes our |

exceptional choice.
Warm regards,

[Your Name]

[Your Position]

[Hotel Name]
[Contact Information]

20 sekuntia myochemmin:

Subject: Transform Your Next Business Meeting with a Touch of Finnish Elegance

Viestipohja 2: Korostetaan ainutlaatuisia palveluita

Subject: Elevate Your Sales Meetings with Our Exclusive Finnish Venue
Hello [Recipient's Name],

Planning an unforgettable sales meeting that impresses and inspires can be
Name], located in the breathtaking landscapes of Finland, we specialize in ti

gatherings into memorable experiences.

Our exclusive amenities include cutting-edge technology in all meeting root
accommodations, and personalized catering options that feature local Finni
dedicated team is committed to ensuring every detail of your event exceeds

Moreover, we offer unique leisure activities, from ice swimming to sauna exg
unwinding after a day of meetings or team building. These experiences not |

but also inspire creativity and camaraderie among your team.

Let's make your next sales meeting not just a meeting, but an extraordinary

to discuss how we can tailor our services to your specific needs?
Best regards,

[Your Name]

[Your Position]

[Hotel Name]
[Contact Information]

I —

Viestipohja 3: Kutsu tutustumaan paikan paalle

Subject: Discover the Perfect Setting for Your Next Sales Meeting in Finland
Dear [Recipient's Name],

Imagine your next sales meeting in a place where business success meets natural tranquility.
[Hotel Name] in Finland offers just that - a harmonious blend of professional functionality and

peaceful nature.

We understand the importance of the right setting for strategic discussions and team building.
That's why we invite you to experience our venue firsthand. Explore our versatile meeting spaces,
sample our exquisite dining options, and take in the breathtaking scenery that surrounds us.

As a token of our hospitality, we offer a complimentary site visit for decision-makers like yourself.
This visit will allow you to envision how your event can come to life in our unique setting.

Are you ready to take the first step towards an unforgettable meeting experience? Contact us

today to arrange your personalized tour.
Kind regards,

[Your Name]

[Your Position]

[Hotel Name]
[Contact Information]
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https://www.youtube.com/watch?v=fzoZ_f7ji5Q
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https://www.youtube.com/watch?v=fzoZ_f7ji5Q

Neuvottelu

-

Muuten myynti olisi niin helppoa, mutta kun erilaiset ihmiset...

k"




B DisCselfSampleReport.pdf <4 Taustamateriaali

Olen menossa asiakasneuvotteluun tavoitteenani paasta myymaan tekoalykoulutuksia
asiakkaalle. Olemme neuvotteluvaiheessa ja haluaisin varmistaa, etta osaan huomioida
erilaisten paatoksentekijoiden persoonallisuusprofiilit kun esitan heille
jatkokysymyksia ja perustelen tekoalykoulutuksen hyotyja asiakkalle.

Toivoisin, etta voisit huomioida taman dokumentin ohjeet ja loisit sen jalkeen minulle
selkeat askelmerkit miten toimia erilaisten paattajien kanssa. 4— Tarkennus

Tassa tapauksessa myyntijohtaja on hyvin asiakaskeskeinen, kun taas HR johtaja on 4— Tilqnne
hyvin suurpiirteinen ja puhuu usein tunteista. Voisitko antaa minulle selkeat

askelmerkit miten minun tulee valmistautua neuvotteluun heidan kanssaan®? ‘ T |i

Kaannathan vastaukset suomeksi ja luot minulle tarkistuslistan selkein askelmerkein?




(©) ChatGPT

* Esita
palve
* Valta

* Puhu

Taman DISC-profiiliraportin perusteella voit valmistautua neuvotteluun seuraavasti:

1. Myyntijohtaja (Asiakaskeskeinen):
* Painota esityksessasi tekoalyn hyotyja asiakassuhteiden parantamisessa ja

liiketoiminnan kasvussa.

Konkreettisia esimerkkeja siita, miten tekoaly voi auttaa ymmmartamaan ja

emaan asiakkaita paremmin.

* Kayta esimerkkeja siita, miten tekoaly voi auttaa tyontekijoita tunnistamaan ja

hyodyntamaan omia vahvuuksiaan.

liallista teknista yksityiskohtaa ja keskity siihen, miten tekoaly voi tuottaa

lisaarvoa asiakaskokemukselle.
2. HR Johtaja (Tunteisiin vetoava ja suurpiirteinen):
* Korosta tekoalykoulutuksen merkitysta henkiloston kehitykselle ja

tyotyytyvaisyydelle.

siita, miten tekoalyosaaminen voi edistaa tyontekijoiden luovuutta ja

iInnovaatiokykya.
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Meidan i1hmiset
hyotyy tos;@!

Tolla tehdaan
taaloja!
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Se myynnin supersankarin viitta
mista joskus hartaasti haaveilit,
on tanaan tullut selkaasi.




Summaus

Ensivaikutelma on (léhes aina) digitaalinen
Markkinoinnin tehtdvd on pysyé asiakkaiden mielissa

Mlynnin tehtévé on ymmartaa asiakaan uniikkia tilannetta
Tekodlyn tehtdvé on poistaa ihmiselle kuulumatonta tyota

Meidan tehtavdmme on viettdd enemman aikaa kasvotusten
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https://www.linkedin.com/in/sanileino/

