KIRJASTA SANOTTUA

"Todella kdytdnnonldheinen kirja, joka on kuvien ja esimerkkien
ansiosta miellyttava lukea. Tama pitdisi laittaa kaikkiin myynnin
korkeakoulujen kursseihin kurssikirjaksi ja sopisi tietysti hyvin
my0s onboarding-paketiksi niille tuhansille b2b-myyjille, jotka
uusissa firmoissa vuosittain aloittavat.”

MIKKO HONKANEN, toimitusjohtaja, Vainu

"Jokainen l0ytdd varmasti jotain itselleen relevanttia #Myynti-
kirjasta. Siina kasitellddan modernin myymisen pelikenttaa useilta
eri kanteilta ja annetaan ylatason viitekehysten lisdksi kaytannon-
laheisid ohjeita omien myyntitaitojen kehittdmiseen. Itselleni niis-
ta resonoi eniten nakokulma, ettd myyjan osaamisesta ei niinkaan
kerro se, ettd hanelld oikeat vastaukset vaan se, ettd han 16ytaa
oikeat kysymykset.”

MIKKO KUITUNEN, toimitusjohtaja, Vincit

"Kattava ja ajankohtainen perusteos. Asioita yksinkertaistava,
mutta mutkia ei silti laiteta liikaa suoriksi. Kirjassa verrataan onnis-
tuneesti uutta aikaa ja mennyttd maailmaa - seka sita mika on pysy-
vad. Myynnin numerologiikan raottamisesta saa proffalta pisteitd.”

Professori PETRI PARVINEN

"Tamén tulisi olla kaikkien myynnin MBA-ohjelmien pakollinen
kurssikirja! Erityisesti tykkaan timanttilistoista, joiden avulla
myyja varmistaa onnistumisensa haastavassa modernin myynnin
ymparistossa.”

JAN ROPPONEN, Miljoonamyyja-kirjan kirjoittaja



Tama kirja on kylla taysi kymppi ja talldista kirjaa todella tar-
vitaan! Kirja on osaltaan hieno teko meille kaikille yhteisessa
#suomikasvuunmyynnilld -tavoitteessa. Talle kirjalle siis vahva
suositus! On mahtavaa, ettd myynnistd on suomenkielistd mate-
riaalia saatavilla!

PIA HAUTAMAKI, Myynnin johtamisen yliopettaja, KTT,
Tampereen korkeakouluyhteis6 TAMK

"Kirja on ansiokas katsaus modernin myynnin maailmaan. Laa-
jasta aihealueesta huolimatta kirjoittajat ovat onnistuneet tarjoa-
maan konkreettisia vinkkeja myyntitiimien arkeen, jotka ovat heti
haltuunotettavissa. Suosittelen kirjaa luettavaksi kaikille myyjille
joilla on vahva halu paivittaa tyokalupakkinsa 2020-luvulle”

JUKKA HOLM, toimitusjohtaja, Visma Enterprise Oy

“#Myyntikirja on jokaisen ajan hermolla toimivan myyjan ja
myyntijohtajan arkipdivan kirjakaveri, jonka on hyva kulkea mat-
kassa mukana ja johon on aika ajoin syyta palata. Myynnissa on
nimittain tarkeda muistaa parhaiden salaisuus - harjoitus tekee
mestarin ja mestari harjoittelee aina!

Herrat Kenner & Leino ovat onnistuneet vangitsemaan maa-
laisjarkisesti yksiin kansiin kaiken oleellisen taman paivan me-
nestyksekkdan B2B-myynnin kulmakivistd sekd myynnin ja
myyjan johtamisesta, niin myyntijohdon kuin myyjan itsensa
nakokulmista.

Tama kirja ei jata ketdan kylmaksi ja ammattilaisuus huokuu
jokaiselta sivulta. Kuitenkin yksi varoituksen sana - aiheuttaa in-
nostumista ja synnyttdd energiaa. Olethan siis varovainen, kun
avaat kirjan, silla et voi laskea sita kasistési.”

MINNA RUUSUVUORI, Marketing & Sales Director, Solteq Digital



"Kun aloin lukemaan #Myyntikirjaa, en oikein tiennyt, mité odot-
taa. Erilaisia esityksid myynnin "totuuksista” on tarjolla kahma-
lokaupalla. Kuitenkin jo sisallysluettelon ndakeminen ilahdutti mi-
nua. Kuten heti kirjan alussa opetetaan ja edetessa tarkennetaan,
myyntityé on ammatti, jossa sarja oikein tehtyja asioita johtaa ha-
luttuun lopputulokseen. Kasissa on siis oppikirja. Perusteos, jonka
opein myynnista kiinnostunut paasee tutustumaan myyntiin sen
prosessin nakokulmasta, joka luo uskoa ja toivoa, ettd minustakin
voi tulla menestyva myyja. Kun aikoinaan itse kiinnostuin myyn-
nisté, olisi tallainen kirja ollut erittdin arvokas. Olisi muutaman
vuoden haparoinnit ehka sddstyneet. Kirja ei myoskaan saarnaa,
vaan esittelee faktoja, kuten tietokirjan tulee. Tyyli sdilyy ehjana
lapilaajan "myyntisuon’, eiké kirjailijat uppoa mihink&an tiettyyn
ismiin. Kirjan lukemalla on taatusti paremmat evadt menestya
myyjana.”

MIKA AITTAMAKI, Partner, Rainmaker, 30 vuotta myyntia tehnyt,

20 vuotta myyntia opettanut, hetkittain siita jotain ymmartanyt.

"Asiakkaan ostaminen muuttui jo, mutta ndin ostajan néakékul-
masta voin kertoa, ettd myynti ei ole muuttunut samalla tahdilla.
Siksi jokaisen hereilld olevan myyjan pitdisi lukea #Myyntikirja:
se on innostava, runsaasti kaytannon tyokaluja sisaltava paketti,
josta voi valita itselleen sopivimmat keinot. Haluaisin todella, etta
ne myyjat jotka myyvat minulle, olisivat lukeneet #Myyntikirjan ja
hyédyntéisivat sen oppeja.”

HENNA NIIRANEN, B2B-markkinoinnin vaikuttaja ja #myynti-
maisteri, Marketing Lead Finland - TietoEVRY
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ESIPUHE

PAIVITTAISESSA TYOSSAMME yritysten ja myyjien paris-
sa huomaamme edelleen suuria puutteita myyntityon eri osa-
alueilla, erityisesti arvon luomisessa asiakkaille. Monet myyjat
ovat kuin kalat kuivalla maalla nykypaivan asiakkaiden odotus-
ten ja tarpeiden kanssa. Vuosikymmenia kaytossa olleet kikka-
kolmoset ja taktiikat ovat tulleet tiensa paahan. Jokainen meis-
ta tietaa, ettda myyjakeskeisella tuotemyynnilla ei enaa uudessa
ajassa parjata. Asiakkaille on luotava aidosti arvoa siirtymalla
tyrkytysmyynnista kohti auttamismyyntia.

Olemme kumpikin tyoskennelleet kymmenia vuosia myyn-
nin kehittamisen parissa, yhdessa ja erikseen. Halusimme luoda
teoksen, joka kertoo konkreettisesti kaiken olennaisen uuden
ajan B2B-myynnista. Tavoitteenamme oli alkumetreista lahtien
kirjoittaa kirja, josta saat kaiken tarvittavan tiedon menestyvaan
moderniin myyntityohon, olet sitten missa myynnin tekemiseen
tal kehittamiseen liittyvassa roolissa tahansa. Jo alkuvaiheessa
huomasimme tavoitteemme haasteellisuuden. Miten ihmeessa
voimme mahduttaa kaiken myynnin menestymiseen liittyvan
samoihin kansiin? Paatimme kuitenkin yrittaa ja tiivistaa kaiken
tietomme ja taitomme tahan teokseen mitaan peittelematta tai
pois jattamatta. Halusimme luoda sinulle lukijana aitoa arvoa ja
samalla varmistaa, etta kayttamasi arvokas aika taman kirjan pa-
rissa ei ole turhaa.

Kuulemme kiihtyvaan tahtiin modernin myynnin vaati-

muksista ja asiakkaiden ostokayttaytymisen muutoksesta, ja



ihan aiheesta. Totuus on, etta muutokset myynnissa viimeisen
vuosikymmenen aikana ovat jaaneet auttamattomasti jalkeen
asiakkaiden muuttuneista toimintatavoista. Uuden ajan myyn-
nissa asiakasarvon luomisen lisdksi tulisi mielestamme luoda
myo6s myyjaarvoa. Myyjaarvolla tarkoitamme sita, etta asiakas-
arvonluonnin lisaksi myynnin johtamisessa on kiinnitettava
nykypaivana entistd enemman huomiota myds yrityksen sisai-
seen johtamiseen, myyjien hyvinvointiin ja erilaisten myynnin
esteiden poistamiseen ja sita kautta myyjalle arvon luomiseen.
Olemme huomanneet, etta kun myyja kokee tyollaan olevan ai-
toa merkitysta ja voi henkisesti ja fyysisesti hyvin, se edesauttaa
my0s asiakasarvon luomista. Siksi tulemme kasittelemaan kirjas-
sa kahta ulottuvuutta: Myynnin sisaista ulottuvuutta ja myynnin
ulkoista ulottuvuutta. Ulkoisessa ulottuvuudessa on keskidssa
asiakas. Sisaisessa ulottuvuudessa on keskidssa myyja ja myyn-
tiorganisaatio. Vain nama molemmat ulottuvuudet huomioimalla,
saadaan paras myyntikoneisto uuden ajan B2B-myynnille.
Olemme luoneet kirjaan navigoinnin helpottamiseksi nelja eri-
laista osiota, jotka omaksumalla et voi olla onnistumatta uuden
ajan myynnissa. Samalla lukijana voit itse valita, mika osio kiin-
nostaa eniten ja milla osa-alueella on juuri nyt eniten kehitettavaa.
Myynnissa moni saattaa tuntea tietavansa tietyista teemoista la-
hes kaiken, mutta suosittelemme sinua lukijana haastamaan omia
ajatusmallejasi lukemalla kaikki nelja osioita ajatuksella lapi.
Mita kirjaan valitut eri osiot sitten ovat? Olemme luokitel-
leet ne seuraavasti: #UUSIAIKA (asiakkaiden ostokayttaytymi-
sen teema), #MYYNTIKONSEPTI (myynnin tapa toimia teema),
#MYYNNINJOHTAMINEN (myynnin johtamiseen liittyva teema)
ja #HUIPPUMYYJA (myyjana kehittymisen teema).
#UUSIAIKA-osiossa kasittelemme asiakkaiden muuttunutta
ostokayttaytymista ja nousseita odotusarvoja myyjia ja myynti-

organisaatioita kohtaan. Muutospaine nykypaivan myyntityolle

ESIPUHE



#MYYNTIKIRJA

tulee nimenomaan asiakkailta, jotka haluavat asiantuntevaa ja
yksilollista palvelua, seka juuri heidan liiketoimintansa syvaluo-
taavaa ymmarrysta. Nykypaivan asiakas ei arvosta tuotetyrkytys-
ta vaan hyvin ajoitettua auttamismyyntia. Myyjan tulee kirjaimel-
lisesti tyoskennelld asiakkaan mielessa. Kun asiakkaalle syntyy
tarve yrityksesi palveluille ja tuotteille, voittaa siina tilanteessa
usein myyja, joka on parhaiten pystynyt luomaan asiakkaalle ar-
voa jo aikaisemmassa ostoprosessin vaiheessa. Jopa silloin kun
varsinaista tarvetta el valttamatta ole edes ollut olemassa. Tee-
man myota autamme sinua sisaistamaan muutoksen. Autamme
sinua muuttamaan mielenmallin myyjakeskeisesta lahestymista-
vasta asiakaskeskeiseen toimintamalliin. Tama on ensimmainen
vaihe ja alku menestymiselle.

#MYYNTIKONSEPTI-osion myo6ta tulet ymmartamaan myyn-
tityon systematiikan ja yhteisten pelisdantdjen merkityksen.
Myynti on taynna sankarimyyjia, jotka omalla persoonallaan
laittavat itsensa likoon ja tekevat upeita tuloksia. Valitettavasti
kuitenkin yrityksen kasvun kannalta tama el usein ole monistet-
tava menestysresepti. Kukaan myyja ei saisi olla yrityksellensa
korvaamaton. Myyntiin on loydettava ja kehitettava yhteisesti
kayttodnotettavia toimintamalleja ja tydkaluja, joilla saadaan
kaikkien myyjien suorituskyky mahdollisimman vaikuttavaksi
ja tulokselliseksi. Taman kirjan osion lukemisen myota tiedat
tarkalleen, mitka ovat myynnin eri vaiheiden keskeisimmat on-
nistumistekijat, seka osaat luoda itsellesi tai yrityksesi myynnille
pelikirjan, joka toimii ohjenuorana kaikelle tekemiselle jatkossa.

Jokainen myyntitiimi on johtajansa nakoinen. #MYYNNIN-
JOHTAMINEN-osiossa keskitymme juuri tahan menestystekijaan.
Liian usein suurin osa myynnin kehittamisesta keskittyy yleensa
aslakkaan kanssa tehtavien toimintatapojen ja myynnin perfor-
manssin kehittdmiseen. Myds myyjalle pitaa luoda arvoa. Ennen

kaikkea sisaisesti tyoyhteisdssa. Johtamisesta on tullut entista



enemman palveluammatti, jonka keskeisimpana tehtavana on
myynnin esteiden poistaminen ja myyjalle parhaiden olosuhtei-
den luominen. Myynnin johtamisen osiossa keskitymme juuri ta-
han. Autamme sinua ymmartamaan myynnin sisdisen maailman
toimivuuden merkityksen tulosten aikaansaamiseksi. Samalla
tarjoamme sinulle konkreettisia tyokaluja ja keinoja oman johta-
misen parantamiseksi. Toimit sitten yksittaisena myyjasankarina
tal ison myyntitiimin esimiehena.

Uuden ajan myynnissa menestymiseksi kaikkein keskeisin voi-
mavara ja menestystekija olet sina itse. Omalla asenteellasi, osaa-
misellasi ja energiallasi pystyt varmasti vaikka mihin. Menesty-
vassa myynnissa koko organisaatio tekee yhdessa tdita asiakkaan
eteen, mutta on silti hyva ymmartaa, etta lopulta myynti on kui-
tenkin yksilolaji. Kaikki lahtee yksilosta. Sinun mielenmaisemas-
tasi, vahvuuksistasi ja heikkouksistasi. #HUIPPYMYYJA-osiossa
keskitymme parantamaan kykyjasi myyjana. Ald ymmaérra sanaa
myyja vaarin. Tama osio on rakennettu juuri sinua varten, vaikka
kayntikortissa el myyjatittelid lukisikaan, mutta toimit tyossasi
asiakkaiden parissa. Yhteenvetona: autamme sinua tekemaan it-
sestasi paremman version asiakkaan edessa.

Haluamme kumpikin kiittaa sydamellisesti perheitamme ja
laheisiamme. Kiitoksen ansaitsevat myos kaikki asiakkaamme.
[Iman teita kirjan useita oivalluksia ja ajatuksia ei olisi koskaan
syntynyt. Erityiskiitokset ja kannustukset myds kaikille myyntia
tekeville arjen supersankareille, jotka painavat pitkaa paivaa ja
palvelevat asiakkaitaan parhaalla mahdollisella tavalla kelista ja
kellonajasta riippumatta.

Toivotamme sinut lampimasti mukaan kanssamme matkalle

uuden ajan B2B-myynnin mielenkiintoiseen maailmaan!

Kert ja Sani
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