Jarkko Niemi & Pia Hautamaki - Myynnin
tulevaisuus: Akateeminen nakokulma
arvostukseen, tutkimukseen ja hyvinvointiin

Jarkko Niemi:
00:00-00:01
Suomessa kylld osataan myyda

Jarkko Niemi:
00:01-00:02
Meilla on todella hyvida myyjia

Jarkko Niemi:

00:03-00:08

Mun mielesta se isoin ongelma, niin kuin tdssa kentassa on tdma myynnin arvostus
yleisesti suomalaisessa yhteiskunnassa

Jarkko Niemi:

00:09-00:16

eri ammattien arvostusta mittaavissa tutkimuksissa, niin siella yleensa myyntityd
tuppaa olemaan aika hannéalla

Jarkko Niemi:

00:16-00:21

Eli mun mielesta siind meilla on yhteiskunnallisesti paljon tekemista, ettd miten me
saadaan

Jarkko Niemi:
00:20-00:26
myynnistd se ymmarretaan tarkeadksi tyoksi ja arvokkaaksi tydksi jota arvostetaan

Jussi Rissanen:
00:32-00:35
Tama jakso on toteutettu yhteistydssa

Jussi Rissanen:
00:35-00:37
LUT-kauppakorkeakoulun kanssa

Jussi Rissanen:
00:38-00:43
Me haluamme rakentaa siltaa akateemisen ja bisnesmaailman vélille



Jussi Rissanen:
00:46-00:54
Historiaa tehddan monesti joka paiva tdnaan tehdaan historiaa myds Myyntiradiossa

Jussi Rissanen:

00:54-01:02

Aani on varmasti tuttu teille, jotka olette Myyntiradiota aikaisemminkin kuunnelleet, eli
taalla on Jussi Rissanen edelleen dénessa

Jussi Rissanen:
01:02-01:08
Mutta meidan teema ja tulokulma tulee taman syksyn aikana olemaan hivenen erilainen

Jussi Rissanen:
01:08-01:15
Jotain uutta, jotain vanhaa ja varmasti jotain mustaa ja ehkd& myo6s vahan lainattua

Jussi Rissanen:

01:16-01:25

Maailmalla puhutaan paljon ja vaitellaan paljon, ja se popularisoituu ja se polarisoituu
omiin vahvoihin mielipiteisiin

Jussi Rissanen:

01:24-01:34

Ja me ollaan haluttu nyt Suomen podcast-maailmalle ja tdhdistd6n tahtikarttaan luoda
aani tutkitulle puheelle

Jussi Rissanen:

01:35-01:49

Taman syksyn aikana te paasette sukeltamaan lukuisten vieraiden kanssa
akateemiseen maailmaan niin myynnin, myynnin johtamisen, myynnin systematiikan,
markkinoinnin

Jussi Rissanen:

01:49-01:59

tekoalyn ja monien muidenkin elementtien kautta akateemisen tutkimustuloksen
kaikukoppaa hyodyntéen

Jussi Rissanen:
01:59-02:03
Tervetuloa matkaan Myyntiradio Academiciin!

Jussi Rissanen:
02:03-02:13



Min& olen Jussi Rissanen, tydelamaprofessori LUT-yliopistossa ja minulla on ilo ja
kunnia olla teidan matkan ohjaajana

Jussi Rissanen:
02:13-02:20
Kuoron alkuaani on tosi tarkea orkestereissakin ja kuorolaunassa

Jussi Rissanen:

02:21-02:27

Olen toivonut tédhén karkijaksoon, milla me aloitetaan tdma Myyntiradio Academicin
tuotanto

Jussi Rissanen:

02:27-02:39

Tiettya tilannekuvaa ajatusten vaihtoa siita, miten myynti aiheena, tutkimuskohteena
nahddéan Suomessa

Jussi Rissanen:
02:39-02:40
Ja my0s globaalisti

Jussi Rissanen:

02:40-02:47

Muistatte, ettd mulla on ollut Myyntiradio Originaalissa aikanaan jo Suomen
ensimmainen myynnin profa vieraana, mutta siitd on jo aikaa

Jussi Rissanen:
02:47-02:51
Nyt on mielenkiintoista kuunnella, ettd miten tama asia etenee

Jussi Rissanen:

02:51-03:00

Mulla on iloja kunnia toivottaa tdhan kuoron alkudanjaksoon ystavani ja myos
tybkollega toinen

Jussi Rissanen:

02:59-03:08

Eli Pia Hautamaki, Tampereen ammattikorkeakoulu, proffaa, Iltd-Suomen yliopiston
dosentti ystavani lukuisista kohtaamisista ja sitten

Jussi Rissanen:

03:09-03:16

Tyokollega LUT-yliopistosta myynnin johtamisen apulaisprofessori Jarkko Niemi,
tervetuloa ensimmaiseen jaksoon



Pia Hautamaki:
03:16-03:17
Kiitos

Jussi Rissanen:
03:18-03:20
Milta se tuntuu allo kuoron alkuaani?

Pia Hautamaki:
03:20-03:21
No aivan mahtavata

Jussi Rissanen:
03:22-03:23
Sa oot ku luotu Pia siihen

Jussi Rissanen:
03:24-03:28
Jarkko milta tuntuu tehda LUT:issa podi-historiaa?

Jarkko Niemi:
03:28-03:30
No sehan on mahtavaa

Jarkko Niemi:

03:30-03:40

Ennen kaikkea paastaan nyt viemaan tata myyntia myos tuonne akateemiselle puolelle,
eli yliopistotasolle panostetaan yha enemman myynnin tutkimukseen ja myynnin
opetukseen

Jarkko Niemi:
03:40-03:43
Mika sen hienompaa sitten, etta paasta myos tanne siita kertomaan

Jussi Rissanen:
03:44-03:49
Saatte kohta kertoa tarinaan ja maahan olen lopettanut jo itse kdyttdmassa, etta

Jussi Rissanen:
03:50-03:52
Ma puhun, etta arvostakaa myyntia

Jussi Rissanen:
03:52-03:59



Ma haluan tehda tekoja, jotka on niin hienoja, etta sita ruvetaan sita tekemista
arvostamaan

Jussi Rissanen:
03:59-04:04
Mun mielestd ne kummatkin omilla suunnilla olette jo sitd vuosikausia tehneet

Jussi Rissanen:
04:04-04:08
Mia, kerro lyhyesti, miten sa oot ajautunut tuohon asemaan

Jussi Rissanen:

04:08-04:16

Sot yksi nayttdvampia ja isompia verkostoja omaavia myynnin rajapinnassa toimivia
akateemisia osaajia

Jussi Rissanen:
04:16-04:17
Semmoinen lyhyt tarina

Pia Hautamaki:
04:18-04:20
Kiitos Jussi

Pia Hautamaki:
04:20-04:24
Lyhyesti, pitka historia talla puolella

Pia Hautamaki:
04:25-04:28
Ensinndkin ma olen ihan myyja sielultani

Pia Hautamaki:
04:29-04:31
Edelleen tee myyntia tietenkin ihan joka paiva

Pia Hautamaki:
04:31-04:38
Eli 15 vuotta ennen akateemista uraa ollut itse myynnissé ja johtanut myyntia

Pia Hautamaki:

04:39-04:50

Sitten yhtékkia tullut siihen tilanteeseen, ettd hoksannut, ettd apua, ettd mé en saa
rekrytoitua asiantuntijarooleihin, henkildita, jotka haluaisi tehda myyntia



Pia Hautamaki:
04:51-04:53
Tasta sitten

Pia Hautamaki:
04:53-04:56
jotenkin sellainen fiilis herata apua

Pia Hautamaki:
04:57-04:59
Tata pitaa tutkia vahan lisaa

Pia Hautamaki:

04:59-05:05

Eli mullehan mikaan ei ole koskaan ollut niin upeaa kuin myyntityd ja myynnin
tekeminen ja myynnin parissa oleminen

Pia Hautamaki:

05:05-05:13

Ja sitten se, etta s esihenkiléna térmaat siihen, etté jollekin, etta voi tulla asiantuntija,
mutta ei haluakaan tehda myyntia

Pia Hautamaki:

05:14-05:21

Siita sitten tdma ajautuminen tanne akateemiselle uralle tata pitaa tutkia tarkemmin ja
vaitoskirja nimenomaan siita

Pia Hautamaki:

05:22-05:31

myynnin ja asiakkaiden kohtaamisesta ja miten itse asiassa myyntijohtamisen kautta
pystytaan sitten

Pia Hautamaki:
05:29-05:32
Naita asiakkaiden odotusten tayttymista

Pia Hautamaki:
05:32-05:33
johtamaan

Jussi Rissanen:
05:34-05:37
Mik& sun eka myyntity6 oli?

Jussi Rissanen:



05:37-05:38
Muistatko?

Pia Hautamaki:
05:38-05:39
No kyllda muistan hyvin

Pia Hautamaki:
05:40-05:43
Ma& muistan silloin, m& oon siis maaseudulta syntyjaan

Pia Hautamaki:
05:45-05:49
Ja silloin oli kunnassa tammoaisia “Tienaa tonni” -kampanjoita

Pia Hautamaki:
05:50-05:53
Sitten me paastiin muutama henkild paasi tietysti

Pia Hautamaki:

05:53-06:02

omaa tekemista niin sanotusti ja omaa itsedan sinne mahdolliselle tybajan
markkinoimaan ja sinne tapaamiseen

Pia Hautamaki:

06:02-06:10

Ma menin sitten tallaisen maataloon ja kovasti myin itseani, etta olisin tosi hyva tassa
maatalon toissa

Pia Hautamaki:
06:10-06:13
Toki tdssad myynnissa ei

Pia Hautamaki:

06:13-06:22

kaynyt ihan niin hyvin, ettd en saanut sitd “Tienaa tonni” -ty6paikkaa juuri tasta
maatalosta sain kylla toisen, mutta nama ovat olleet niitd ensimmaisia
myyntikokemuksia

Jussi Rissanen:
06:22-06:27
Okei, etta sa oot kotoisin Pohjanmaalta, taa selittda paljon sun eteenpain menoa

Jussi Rissanen:
06:28-06:32



Ihan mahtavaa mulla oli Agrimarketissa varastomyyija

Jussi Rissanen:
06:33-06:37
Tein lisdmyyntia rehusdkkien kannon ohella

Jussi Rissanen:
06:38-06:42
En saanut ylennysta, olin alaikdinen sinne kassajarjestelman puolelle

Jussi Rissanen:
06:43-06:45
Yhdistava tekija maaseutu

Jussi Rissanen:
06:46-06:48
Ja se on tavallaan myds semmonen

Jussi Rissanen:
06:49-06:49

Jussi Rissanen:
06:49-06:50

Jussi Rissanen:
06:50-06:56
Kaikki on tarkeitd, mutta se on opettanut sen, etta on eri aika

Jussi Rissanen:
06:55-06:56
Kun niittaa tulosta

Jussi Rissanen:
06:57-06:59
Siind on sama analogia mielestani myynnille koppia,

Jussi Rissanen:
07:00-07:04
Tavallaan hoidat sitd asiakaskantaa ja se tulos tulee sen kautta

Jussi Rissanen:
07:05-07:06
Tassa on monia eri vaihteita



Jussi Rissanen:
07:08-07:13
Entapa Jarkko, veturi ura sielld ainakin taustalla on

Jussi Rissanen:

07:14-07:20

Sulla ei ole nyt ihan selkein track ollut tuohon rooliin avaa vahan, erittain
mielenkiintoinen

Jarkko Niemi:

07:20-07:29

No joo, kylla mun paatyminen tdha&n myyntijohtamisen apulaisprofessorin tehtavaan
kieltaméatta on aika mielenkiintoinen polku

Jarkko Niemi:
07:30-07:35
Mulla ei ole tuollaista yhta laajaa taustaa myynnissa tai myynti johtamisesta kuin Pialla

Jarkko Niemi:
07:35-07:38
Toki kaikilla varmaan I6ytyy joku

Jarkko Niemi:
07:38-07:40
nuoruuden kokemusmyyntiosta

Jarkko Niemi:
07:41-07:44
Tulen myGs Pohjanmaalta ja perheesta, jossa yrittajyys on aina ollut iso asia

Jarkko Niemi:
07:44-07:48
Eli m& oon ollut vanhempieni yrityksissa aika usein

Jarkko Niemi:

07:48-07:55

Yksi ensimmaistd kokemusta taisi olla tdmmoisessé, joka oli siihen 90-luvulla ol
tdmmdaisia niin sanottuja Tunnin kuva -myymaldita

Jarkko Niemi:
07:55-07:57
Tai siis tammosia valokuvakehittamoita

Jarkko Niemi:



07:57-08:01
Eli sa veit sen rullas, niin ne lupas, ettd sa saat tunnissa ne kuvat sielta

Jarkko Niemi:
08:01-08:06
Ma oon ollut sielld sitten ainakin kassalla t6issa ja ottanut tilauksia vastaan

Jussi Rissanen:

08:06-08:12

Ma& oon Tommy Hellstenin sielunkaveri, koska han on ollut kivijalassa Porvoossa
valokuvausliikkeessa

Jussi Rissanen:
08:11-08:12
tammoisessi kehittamossa

Jarkko Niemi:
08:12-08:13
No niin katsotaan

Jussi Rissanen:
08:13-08:16
Han myy ennatykset, mutta ei saanut bonareita

Jussi Rissanen:
08:17-08:23
Miten Jakko sen jalkeen

Jussi Rissanen:
08:24-08:27
Mik& se sun tulokulmasi sinne myynnin johtamisen puolelle on?

Jarkko Niemi:
08:27-08:38

No jos sen nyt lyhyesti ottaa, niin ma tuleen akateemisen maailman puolelta, ettd ma
oon Helsingin Yliopistossa lukenut suomen kieltd paaaineen ja vuorovaikutustutkija

koulutukseltani

Jarkko Niemi:
08:38-08:50

Ja sitten siina sen jalkeen, kun olin tekemassa vaitdskirjaa suomen kielesta, niin paasin

mukaan tammoiseen Business Finland-hankkeeseen, missa tutkittiin

Jarkko Niemi:
08:48-08:51



B2B, eli myynti- ja asiakasvuorovaikutusta

Jarkko Niemi:

08:51-08:59

Meilla oli kaksinkin tallaista Business Finland -rahoitteista hanketta, missé sitten
yhdistettiin suomen kielen tutkijoita, vuorovaikutus tutkijoita

Jarkko Niemi:
08:59-09:03
ja tdammaisia perinteisempia myynnin ja markkinoinnin tutkijoita

Jarkko Niemi:
09:03-09:08
Se oli oikeastaan se mun oppipolku sitten tdhan B2B-myynnin pariin

Jarkko Niemi:
09:09-09:13
Sielta sitten kun néissa projekteissa olin mukana

Jarkko Niemi:

09:13-09:24

Helsingin yliopiston puolella muutaman vuoden siirryin sitten muutamaksi vuodeksi
Haaga Helia -ammattikorkeakouluun, myynnin tutkijaksi ja sielta sitten taas siirryin Lut
Kauppakorkeakouluun

Jarkko Niemi:
09:25-09:26
Eli tdammoinen

Jarkko Niemi:
09:26-09:32
Tie on vienyt vahan suunnittelemattomastikin tdhan asemaan, missa nykyaan olen

Jarkko Niemi:
09:33-09:37
Olen tdhén asemaan erittain tyytyvainen, eli myynnin tutkimus on

Jarkko Niemi:
09:37-09:39
todella ajankohtainen ja kiinnostava

Jussi Rissanen:

09:40-09:46

Ja LUT-kauppakorkeakoulu ja Jarkko ja mind voimme kiittdd myds Jalo ja Anja
Paanasta



Jussi Rissanen:

09:47-09:58

Eikd nain, etta he ovat halunneet edistdd myynnin osaamisen kehittymista
yliopistomaailmassa ja meidan tavallaan tydtehtdvat ovat mahdollistuneet heidan
lahjoituksen tuloksena

Jarkko Niemi:
09:58-09:59
Kylla, juuri ndin

Jarkko Niemi:
10:01-10:08
Mittava lahjoitus on tdman minunkin professuurin taustalla ja siitd olemme toki kiitollisia

Jussi Rissanen:
10:08-10:09
Erittain paljon kiitoksia

Jussi Rissanen:
10:09-10:12
Kylméat vareet menee nyt tassa, kun miettii sita

Jussi Rissanen:

10:12-10:22

Viimeksi eilen tapaisin pariskunnan ja kerroimme, missa mennaan nyt
kauppakorkeakoulun kohdalla ndissa hankkeissa, missd mina olen paassyt mukaan

Jussi Rissanen:
10:22-10:26
Se tuki, mika sielta tulee, se ei ole pelkka eurotuki

Jussi Rissanen:
10:30-10:35
ettd Suomi on insindorivetoinen maa

Jussi Rissanen:

10:33-10:40

Mika on tosi iso arvo, mutta olisi kiva myds vahan osata kaupallistaa, markkinoida ja
myyda

Jussi Rissanen:
10:40-10:43
Pia, mita ajatuksia herasi?



Pia Hautamaki:
10:43-10:45
Joo, siis tama jo

Pia Hautamaki:

10:46-10:52

Palasin takaisin niille Haaga-Helian vuosille, missé itseasiassa Jarkon kanssa aloitettiin
kanssa yhteistyota

Pia Hautamaki:

10:52-11:00

Oli hakemassa rahoitusta just télle Mania-hankkeelle, mista Jarkko tuossa upeasti
kertoi Jarkon ollessa silloin Helsingin yliopiston puolella

Pia Hautamaki:

11:00-11:08

Siindhan oli tosi ajatus se, ettd miten tunteista, se oli vahén ajatus se, ettd miten
tunteista tehdddn mania

Pia Hautamaki:
11:08-11:12
Se oli vahan sisaltyi tietysti tosi l&heisesti

Pia Hautamaki:
11:12-11:17
vuorovaikutuksia, miten vuorovaikutuksellisesti tuotetaan sitéd arvoa siind myynnissa

Jussi Rissanen:

11:17-11:26

Tuosta on pakko kysya, tdma on mun semmoisia, ma en tiedd, mistd ma oon sen,
anteeksi mun kieli

Jussi Rissanen:
11:26-11:28
Kielenhuollolliset kommmentit Jaakko

Jussi Rissanen:
11:28-11:30
Siné oot kielitieteilijan taustalta

Jussi Rissanen:
11:31-11:35
Mutta t&4 on siis, mité te l0ysitte sielld hankkeessa?

Jussi Rissanen:



11:35-11:37
Loytyyko siella syy-seuraus?

Jussi Rissanen:
11:37-11:40
Pystyyko sieltd osoittamaan jotain vuorovaikurajapinnasta?

Jussi Rissanen:
11:40-11:44
Me mennéan vield kylla tdhdn, mutta on pakko kun kummatkin nosti sen?

Jussi Rissanen:
11:44-11:46
Haluatko Jarkko aloittaa vai Pia?

Pia Hautamaki:

11:46-11:55

No siis ainakin, jos ajatellaan, kun mulla oli siis se, etta kun kerroinkin tuosta tarjouduin
tekemaan vaitdskirjaa tadsta omasta intohimosta liittyen siihen

Pia Hautamaki:
11:56-12:00
Miten siind myynnissa sitten voidaan onnistua ja miten se on sitten niin vaikeaa

Pia Hautamaki:
12:01-12:05
Itse asiassa kerasin oma vaitoskirja aineistoni juurikin tasta monialahankkeesta

Jarkko Niemi:
12:05-12:08
Eli ma huomasin, ettd ma menin Haaga-Heliaan, etta apua

Pia Hautamaki:
12:08-12:10
Itse asiassa esimerkiksi se, etta

Pia Hautamaki:
12:10-12:14
Et kun tehddan Business Finland -hankkeita, niin siindkin tarvitaan myyntiosaamista

Pia Hautamaki:
12:14-12:18
Eli tdma idea pitdd myyda jélleen kerran sinne yrityksille

Pia Hautamaki:



12:17-12:21
jotta me saadaan yritysten tuki ja sitten tietenkin sille rahoittajalle

Pia Hautamaki:

12:22-12:31

Sen takia tdma tietysti palveli myés mun omaa véitdskirjamatkaa ja liittyen nyt néihin
tuloksiin, niin tama olikin tosi mielenkiintoinen

Pia Hautamaki:

12:30-12:41

vaihe, koska tdssa vaiheessa alkoi ndkymaan jo digitalisaation vaikutukset, eli se, etta
sitd vuorovaikutusta kdydaankin paljon ennemmin ennen kuin edes paastaan siihen
face-to face kohtaamiseen

Pia Hautamaki:
12:41-12:44
Hei tasta on nyt jo

Pia Hautamaki:
12:42-12:47
vuosia, vuosi oli 2012-2013

Pia Hautamaki:

12:48-12:57

Sitten liittyen juuri tdhan inmiseen, eli omassakin vaitdskirjassa tosi isosti tuli esille, ettéd
miten tarked on se, etta sopeuttaa. Mulla oli siella

Pia Hautamaki:

12:56-13:11

transformationaalista johtajuutta ja personnollistyyppi -teorioita siella omassa
taustateoriassa tuli esille juuri tama, etta on tosi tarkedd adaptoitua myos
personallistyyppi tasolla

Pia Hautamaki:
13:11-13:15
sen toisen ihmisen olemiseen

Pia Hautamaki:
13:15-13:18
Tama pitaisi tapahtua myos siella digitaalisissa kanavissa

Pia Hautamaki:
13:18-13:24
Eli tama nyt vaan yhtena nostona tasta Mania -hankkeesta



Jussi Rissanen:
13:25-13:29
Ehdottomasti, haluatko Jarkko vahvistaa taydentda kommentoida

Jarkko Niemi:
13:30-13:34
Joo, siis omalta osaltani Mania -hanke johtaa

Jarkko Niemi:

13:33-13:41

ja kohti sita, ettd me paastiin videoimaan, meilla oli rohkeita yrityksid mukana siina
hankkeessa, jotka antoi meille sitten paasyn videoimaan heidan

Jarkko Niemi:
13:41-13:43
Aitoja asiakasvuorovaikutustilanteita

Jarkko Niemi:
13:44-13:45
Eli B2B-myynnista

Jarkko Niemi:

13:45-13:50

Me paastiin sinne pdytien dareen videokameroiden kanssa, pistettiin kamerat
rullaamaan ja sitten

Jarkko Niemi:
13:50-13:53
Tietysti poistuttiin kohteliaasti tilasta sen jalkeen

Jussi Rissanen:
13:53-13:55
Ja sitten sielld oli asiakas ja myyja

Jussi Rissanen:
13:55-13:56
Kylla siind vaan

Jarkko Niemi:
13:56-13:58
Ja sitten tota

Jarkko Niemi:
13:58-14:02
Na&ita vuorovaikutustilanteita toki voidaan analysoida hyvin monesta eri suunnasta



Jarkko Niemi:

14:03-14:10

Me tehtiinkin monenlaista tutkimusta Maniassakin jo liittyen
B2B-myyntivuorovaikutukseen

Jarkko Niemi:

14:11-14:19

Vuonna 2019 julkaistiin tammadinen suomenkielinen kokoelmateos kun Myyntityd
vuorovaikutuksena, mika osittain pohjaa tdhan Mania-hankkeeseen

Jarkko Niemi:
14:19-14:22
Siina oli my&s pari muuta hanketta, missa sita aineistoa kerattiin

Jarkko Niemi:

14:22-14:30

Mutta siellahan tutkittiin sitten esimerkiksi luottamuksen rakentamista, miten se
tapahtuu siind poydan aaressa, sen asiakkaan kanssa, sitten sa juttelet sen asiakkaan
kanssa

Jarkko Niemi:
14:30-14:34
Minkalaisilla toimilla sa voit sitd omaa

Jarkko Niemi:

14:33-14:39

henkildkohtaista luotettavuutta ja sitd oman yrityksesi luotettavuutta sinne asiakkaan
suuntaan rakentaa

Jarkko Niemi:
14:39-14:42
Me tutkittiin myos tammoista jaan murtamista

Jarkko Niemi:

14:42-14:49

Eli tunnelman rakentamista, miten péaastaan oikein semmoiseen flow-tilaan siind
keskustelussa, etta paastaan tekemaan sita kaikkea

Jussi Rissanen:

14:49-14:56

Kun teilld olisi toi julkaisu ollut silloin ennen kuin 2005 armeija uran jalkeen aloitin
myynnin valmentajana

Jussi Rissanen:



14:55-15:07

Me puhuttiin justiin ensi kohtaamisista 6ljyaminen oli meilla termi, eli jossa palaveri
alussa joudut 6ljydmaan miinuspuolelle, niin sieltd on ihan perhana hankala paastaan
loppua kohden plussa-puolelle

Jussi Rissanen:
15:07-15:10
Resonoiko ndma yhtdan tammaoiset vetopalat?

Jussi Rissanen:
15:11-15:12
Jaan tutkimustuloksia

Jarkko Niemi:

15:12-15:19

No ilman muuta, tuosta tulee esimerkiksi meidan yksi havainto, just mieleen mainitsin
tdman tunnelman rakentamisen

Jarkko Niemi:

15:19-15:26

Havaittiin, etta jos siind epdonnistuu vuorovaikutuksen alkupuolella, niin siitd aika
pitkalle kantavia seurauksia vuorovaikutustilanteessa

Jarkko Niemi:
15:26-15:30
Kun taas jos sa onnistut sen rakentamisessa, niin se sallii sulle sitten

Jarkko Niemi:
15:30-15:33
Vaikka pienia lipsahduksia matkan varrella ja silti se tilanne pysyy

Jussi Rissanen:
15:34-15:37
Taa Pia, just minka mainitsit, eikd tdssa innostuu

Jussi Rissanen:
15:37-15:39
Mulla on koko vartalo kylmikset tassa

Jussi Rissanen:
15:39-15:41
Ei kasikirjoitus, se lahti tuonne

Jussi Rissanen:
15:42-15:43



Nyt mennaan Free-Ridella

Jussi Rissanen:
15:43-15:47
On meilla taalla nuotit, dlkaa pelatkd ystavat

Jussi Rissanen:

15:48-15:53

toisella puolella, missa kuunteletkaan meita, mutta ei niin pieni, tdssa on
mielenkiintoinen maailma

Jussi Rissanen:

15:54-16:01

Kun taméa Mania-tutkimus on, niin on tapahtunut paljon ja mennyt just tat4, etta kuinka
me paadstaan sinne C-leveliin tavallaan

Jussi Rissanen:
16:01-16:06
Niin mieleen, ennen kuin hdnen edes pohtii, ettd onko hanella sita tarvetta

Pia Hautamaki:
16:06-16:07
Joo, kylla

Pia Hautamaki:
16:07-16:08
Ja tama oli

Pia Hautamaki:

16:08-16:14

Eiko sulla mahtavaa Jarkko, etta me tultiin nyt tanne podiin, niin me saadaan muistella,
ettd tdma oli ihan huikea hanke

Pia Hautamaki:
16:14-16:15
Meilld oli tosi kivoja hetkia

Pia Hautamaki:
16:16-16:19
Mullekin tama oli ihan mahtava mahdollisuus

Pia Hautamaki:
16:19-16:24
Kuvitelkaa tilannetta 15 vuotta B2B-myyntia, johtamista



Pia Hautamaki:
16:25-16:28
Ja sitten tiedatko sita itse myynnin tekemista

Pia Hautamaki:
16:28-16:30
Ja sitten onkin yhtakkia siella

Pia Hautamaki:
16:30-16:35
Haastattelemassa, eli ndiden mahtavia videoiden lisaksi, niin kerattiin toki paljon

Pia Hautamaki:
16:35-16:37
Meilla oli aika massiivista kerattiin haastatteluaineistoa

Pia Hautamaki:
16:38-16:41
Paasin haastattelemaan seké naita bisnes-

Pia Hautamaki:

16:42-16:53

paattaja, joka tekee paatdksia hankinnoista, mutta myds sitten naita
hankintaorganisaation paattaja keskustelemaan heidéan kanssa siita, etta mika
maarittaa sen, etta

Jarkko Niemi:
16:53-16:56
tulee se diili niin sanotusti

Pia Hautamaki:
16:56-16:58
Tama oli tosi mielenkiintoista

Pia Hautamaki:

16:58-17:03

Voitte vaan kuvitella, miten paljon mulle meni kylmia vareita yhtakkia mulle kerrotaan
kaikki

Jussi Rissanen:
17:06-17:08
Aivan mahtavaa siis

Pia Hautamaki:
17:08-17:10



Ja sitten,

Jussi Rissanen:
17:10-17:14
Ei kerratkaa vield, jos nyt kuulija haluaa

Jussi Rissanen:
17:13-17:19
Se on julkaistu, anna mulle myds tdmmdinen julkaisukirja ihan tassa

Jarkko Niemi:

17:19-17:28

Kylld, se on Vastapainon tieteellinen kirja, eli vertaisarvioitu julkaisu, mik& on
akateemisten perinteiden mukaista

Jarkko Niemi:

17:28-17:35

toimintaa, niin se on suomenkielinen artikkelikokoelma, jossa on kolmen eri Business
Finland -rahoitteisen hankkeen tutkimusta

Jarkko Niemi:
17:35-17:38
Sielld on muun muassa ndista, mista puhuin naita tutkimuksia

Jussi Rissanen:
17:39-17:42
Jos se jostain tilaa tai [0yta4, niin misté voisi [6yta4?

Jarkko Niemi:

17:42-17:48

Se I6ytyy edelleen esimerkiksi Vastapainon verkkokaupasta, kirjan nimi on Myyntityd
vuorovaikutuksessa

Jarkko Niemi:
17:49-17:50
Kannattaa ehka tsekata

Pia Hautamaki:
17:50-17:56
Kyll4, ja ehdottomasti meilldhdn on useampia julkaisuita naistéa hankkeista

Jarkko Niemi:
17:56-18:00
Niin julkaisut tietenkin lisaksi



Jarkko Niemi:
18:00-18:02
Tama on itse asiassa harvinainen tdma kirja, koska se on suomenkielinen

Jarkko Niemi:
18:03-18:05
Yleensa englanninkielell tietysti

Jussi Rissanen:
18:06-18:09
Taitovalmennuksissa joskus on ihan hyva lukea aidinkielellasi

Jussi Rissanen:
18:10-18:14
Se kuitenkin resonoi ihan ottamatta pois

Jussi Rissanen:
18:13-18:15
KV-kirjallisuudesta merkittava

Jarkko Niemi:
18:15-18:19
Olin sanomassa hankkeen myds niitéd vahvuuksia

Jarkko Niemi:
18:19-18:20
Se oli monenlaista aineistoa

Jarkko Niemi:
18:21-18:23
Oli naita haastatteluaineistoja

Jarkko Niemi:
18:22-18:24
Mista s kerroit, sitten meilla on néaita videoita

Pia Hautamaki:
18:24-18:27
Me paéstiin oikeasti aika syvalle tutkittuun

Jussi Rissanen:
18:28-18:31
Laihtuuko se siing, se on vahan aasinsilta tdhan

Jussi Rissanen:



18:31-18:34
myynti akateemiseen arvostukseen Suomessa ja maailmassa

Jussi Rissanen:

18:35-18:42

Missa roolissa te naette, niin havaittsetteko te silloin tuossa Mania-hankkeessa jo
semmoisia selkeitd 16ydoksia, mitka

Jussi Rissanen:
18:42-18:46
Suomen myyjilla olisi ehka ollut jotenkin heikompia tai vahvempia

Pia Hautamaki:
18:46-18:50
No ainakin jos ajattelen yksi julkaisu, mika koski nimenomaan néitd odotuksia

Pia Hautamaki:
18:50-18:53
Millaisia odotuksia myyjilla on

Pia Hautamaki:

18:53-19:02

mitd paasin julkaisemaan, etta millaisia odotuksia myyjilla on siihen
vuorovaikutukselliseen tilanteeseen ja millaisia taas sielld asiakkaan puolella siind on
aika iso ‘gappi’

Pia Hautamaki:

19:02-19:10

Eli taman tyyppinen, ettd Matti tai Maija myyntihenkil6 ajattelee, ettd tammoisella
edelleen tama

Pia Hautamaki:
19:10-19:13
ettd pelataan golfia yhdessé niin kauppaa tulee

Pia Hautamaki:

19:15-19:25

Nyt on enemman se, ettd meidan pitaa pystya tarjoamaan tai se julkaistiin tosiaan nyt
hetkinen 2017 tama tutkimus, eli etta pitaa pystya sita business-

Pia Hautamaki:
19:25-19:27
arvoa tuottamaan sille asiakkaalle

Pia Hautamaki:



19:27-19:29
Eli nama tulevat vasta myéhemmin

Pia Hautamaki:
19:29-19:34
Ja tuossa mita Jarkko sivusi just sita, etta se, ettd mika se ensimmainen fiilis siita tulee

Pia Hautamaki:
19:34-19:38
Silla on tosi kauas kantoisia vaikutuksia

Pia Hautamaki:
19:38-19:41
silla ihmisella siina vuorovaikutuksella tilanteessa

Pia Hautamaki:
19:41-19:48
Tama nakyy myods omassa toisessa statsissa liittyen nyt nimenomaan tahan

Pia Hautamaki:
19:48-19:50
kohtaamiseen

Pia Hautamaki:

19:50-19:56

Minun pitaa pystya myos digitaalisessa kanavissa tekemaan sama, huomata tama
ihmisyys

Pia Hautamaki:
19:57-19:59
Tata nyt on tietysti paasty

Jarkko Niemi:
19:59-20:02
koronan myota sitten aika paljon lisda tutkimaan

Pia Hautamaki:
20:03-20:05
Mutta tosiaan, naissd odotuksissa oli tosi iso kuilu

Pia Hautamaki:
20:06-20:11
Ja palaten siihen, ettd myynniin johtamisella on tosi iso merkitys

Jarkko Niemi:



20:11-20:13
Eli sielld oli my&s tallaiset, etta

Pia Hautamaki:
20:13-20:19
myyja keskittyy tallaisiin lyhyisiin voittoihin nopeasti saamaansa kauppaan

Pia Hautamaki:

20:19-20:25

Kun asiakas odottaa, etta pitaisi pidemmalla aikavalilla tehda sita bisnesta ja nahda se
yhteys

Jarkko Niemi:
20:24-20:27
Yhteisty6ta tulevaisuutta ajatellen

Pia Hautamaki:

20:27-20:38

Niin sitten palattiin taas tahan, etta okei, myyntijohto haluaa ne tulokset nyt ja on siella
sit perunapuserrinta puristamassa ja myyntihenkilo yrittdd tehda tietysti parhaansa

Pia Hautamaki:
20:38-20:41
palvellaan sitd niitd odotuksia, mitd siella asiakkaan puolella on

Jussi Rissanen:
20:41-20:44
Tama on mielenkiintoinen, koska tastahan tata luo arvoa ala hintaa-

Jussi Rissanen:
20:44-20:46
Keskustelu ollut paljon

Jussi Rissanen:

20:47-20:59

Myfi taisi tehdd tdman nykytilan Suomi tutkimuksen 150 paattéjasta, jotka ostaa, niin
heilta tuli se, ettd he haluaisi sita arvoa ja liikketoiminnan nakdkulmaa

Jussi Rissanen:
20:59-21:02
Yksi 10 myyjasta pystyy sita tuottamaan

Jussi Rissanen:
21:02-21:04
Noin viisi vuotta, kuusi vuotta sitten oli taméa



Jussi Rissanen:
21:04-21:09
Ja musta tuntuu, etta edelleenkdan tavallaan ei olla oikeasti

Jussi Rissanen:

21:11-21:19

Se arki ohjaa siihen, ettd hatdisesti ehditdan perehtya, kun pitaisi enemman olla
tammadinen konsultatiivinen Idhestyminen jo monessa mielessa

Jarkko Niemi:
21:19-21:20
Kylla

Jarkko Niemi:
21:20-21:24
Sa kysyit tdstd miten suomalaiset osaa myyda tai tata

Jarkko Niemi:
21:24-21:27
Sen verran olisin siihen sanonut, etta vaikeaa

Jarkko Niemi:

21:29-21:41

Tieteentekijana en halua l&hted sen perusteella, ettd me ollaan Suomessa tutkittu
myyntia ne tekemaan kovin pitkalle menevia johtopaatdksia kansainvéliseen, ettd mika
se taitotaso sielld on, mutta voin sanoa, ettd Suomessa kylld osataan myyda

Jarkko Niemi:
21:41-21:43
Meilla on todella hyvia myyjia

Jarkko Niemi:

21:43-21:58

Mielestani se isoin ongelma tassa kentassa on myynnin arvostus yleisesti
suomalaisessa yhteiskunnassa, koska me katsotaan eri ammattien arvostusta mittaavia
tutkimuksia, niin siella yleensa myyntityo tuppaa olemaan aika alhaalla

Jarkko Niemi:

21:57-22:05

Eli mun mielesta siind meilla on yhteiskunnallisesti paljon tekemista, etta miten me
saadaan myynnista tai se ymmarretaan tarkeaksi tyoksi ja arvokkaiksi

Jarkko Niemi:
22:07-22:12



Sitd kautta me myds saadaan enemman kiinnostuneita opiskelijoita ja entista parempia
myyja

Jarkko Niemi:
22:12-22:15
Ainahan sitd myyntia voidaan kehittaa tietenkin

Jarkko Niemi:
22:15-22:17
Tama oli se, mita haluaisin tehda

Pia Hautamaki:
22:17-22:20
Puhutaanko me lisaarvostuksesta, myynnin arvostuksesta

Pia Hautamaki:
22:21-22:22
lhan mahtavaa

Pia Hautamaki:
22:22-22:25
Koska ihan samoilla linjoilla Jarkon kanssa

Pia Hautamaki:

22:27-22:34

ja itsella ei ole tosiaan tuosta vertailevaa tutkimusta, etta miten me nyt osataan taalla
myyda suhteessa muihin maihin

Pia Hautamaki:
22:35-22:39
Mutta meilld oli tosi mielenkiintoinen kuin mulla on tosiaan nyt tama

Pia Hautamaki:
22:40-22:44
vuosia tehnyt tata myyntityon arvostuksen eteen tata tyota

Pia Hautamaki:

22:45-22:53

Aloittain sieltd Haaga-Heliasta ja nyt sitten tietysti Tampereen ammattikorkeakoulussa
nama viime vuodet rakentanut erityyppisia

Pia Hautamaki:
22:52-23:07



koulutuksia tosiaan siihen alempaan korkeakoulututkintotasoon, ylempaan
korkeakoulututkintotasoon ja nyt tietysti sen oman dosentuurin kautta opitaan myds
sielld 1td-Suomen yliopistossa strategista myynn johtamista globaalissa kontekstissa

Pia Hautamaki:

23:07-23:19

Ja nyt sitten liittyen vield tdhan, tdma Global Sessan Science Instituutin tyd, jossa nyt
sitten jotain tassa vuosien varrella paassyt johtoryhmassa tekemaan

Pia Hautamaki:

23:20-23:28

Tassa nyt jo vuosien aikana tavoitteena lisata maailmanlaajuisesti koulutusta myyntiin ja
sen liséksi myynnin tutkimusta

Pia Hautamaki:

23:29-23:37

Me tehtiin tosiaan korona-aikana tammainen, 20 eri maassa tammaiset paneelit, kun oli
tosiaan

Pia Hautamaki:

23:37-23:48

Korona ei pystytty tapaamaan, niin ideoitiin tallainen, etta hei, ettd kerataan
paneeliaineistoa siita, etta miten myynti muuttui ndissa eri maissa

Jarkko Niemi:
23:49-23:50
koronasta johtuen

Pia Hautamaki:

23:51-23:57

Ja sitten olikin tosi mielenkiintoista, kun ndma paneelikeskustelut yritysten kanssa ol
nauhoitettu

Pia Hautamaki:
23:57-24:02
eri maissa siella oli aina sitten liiderina joku proffa-henkil ja yrityksen edustaja

Pia Hautamaki:
24:03-24:07
Silla tosi paljon tuli siitd, ettd okei, puhuttiin, ettd ndin se myynti muuttu

Pia Hautamaki:

24:08-24:17

keskustelua siitd, mitd me tehdaan nyt talle myynnin arvostukselle, kun meilla on
haastavaa |0ytaa naita myyntihenkil6itd, myyntia ei arvosteta



Pia Hautamaki:
24:17-24:19
eli kylla taméa on ihan meidan globaali

Pia Hautamaki:
24:20-24:28
haaste ja ongelma, eli me tarvitaan oikeasti lisda tietoisuutta tasta

Pia Hautamaki:
24:27-24:32
Mika se myynnin rooli sielld organisaatiossa oikeasti on sille kasvulle

Pia Hautamaki:

24:32-24:38

Ja jollakin tavalla vaikutettua naihin vanhoihin stereotypioihin siitg, etta mitd se myynti
on

Pia Hautamaki:
24:38-24:40
Jos nyt mita me keskusteltiin jo tassa

Pia Hautamaki:
24:40-24:47
Millaisia julkaisuja ja tutkimuksia ollaan nyt tdssa viime aikoina kirjoitettu ja tehty

Jarkko Niemi:
24:47-24:52
Niin sehan on ihan erityyppista kuin tammadinen pdlynimurikauppias -tyyppi

Pia Hautamaki:
24:52-24:53
Me puhutaan tietysti

Pia Hautamaki:
24:54-25:00
Tutkimus meilld molemmilla, eiks vain yritysten vélisessa kaupankéynnissa

Jarkko Niemi:
25:01-25:02
Se on se mun fokus muuttaa

Pia Hautamaki:
25:03-25:07
Mutta siis tietenkin, ettd se on nyt tietysti ollut se fokus tdssa



Jussi Rissanen:
25:07-25:13
Niin ja sitten se on janna, kun me hyvin ehka subjektiivisestikin katsotaan tosi

Jussi Rissanen:
25:13-25:15
Kapeasti mun mielestd myyninkenttaa

Jussi Rissanen:

25:16-25:23

Pari viikkoa sitten Maierin telakkoon, oliko se nyt Maierin nimella tdma Turussa, mika
tekee naita isoja kruisereita

Jussi Rissanen:
25:23-25:29
niin sait tilauksen, huomatkaa, sai tilauksen se ei saanut sité tilasta

Jarkko Niemi:
25:29-25:34
Sitd myyntiin keskimaérin 3-5 vuotta ennen kuin se tapahtui

Jussi Rissanen:
25:34-25:39
Tama retoriikka myds talousuutisissa on tammosta valmetisaitilauksen

Jussi Rissanen:
25:39-25:42
Mulla oli kunnia haastattelun aikana Myyntiradiossa

Jussi Rissanen:
25:42-25:44
Mika olikaan sitéd valmiin paperikoneen tehtavan myyjaa

Jussi Rissanen:
25:45-25:49
Ja se tosiaan sanoo taman, ettd ne on pitkia projekteja

Jussi Rissanen:
25:50-25:54
Hénelld oli 180 myyjaa myyntiorganisaatiossa Suomessa

Jussi Rissanen:
25:54-25:57
ja noin 350 ympaéri maailmaa



Jussi Rissanen:
25:58-26:04
Ja ma puhuisin silloin olympiatason miehesta ja sitten meilld on

Jussi Rissanen:

26:02-26:08

Ottamatta mitdan pois kohtaamismyjiltd ostoskeskuksissa, niin se on taas erityylista
myyja

Jussi Rissanen:
26:08-26:12
Siella on samoja lainalaisuuksia, mutta

Jussi Rissanen:

26:10-26:19

Ehka ehka tietamattomyys viela siitd isossa kuvassa, etta mita kaikkea eri
mahdollisuuksia myynnin parissa on, niin se on estanyt vahan sitd arvostuksenkin
luontia

Jussi Rissanen:

26:19-26:29

Ja kylla ma naen sita retoriikkaa, kun on yt:eita, niin siel markkinoinnista ja myynnista
saatetaan ottaa supistuksia heti kayttoon

Jussi Rissanen:

26:29-26:42

Se on kylld aika lyhyttd matematiikkaa, jos mietitdén, ettd kun pitdisi samaan aikaan
tehda pitkia asiakassuhteita ja luoda sellaista kulttuuria, ettd pitkgjanteisesti ollaan
kumppanit asiakkaiden kanssa

Jussi Rissanen:

26:42-26:51

Mutta ma oon lahtenyt myds siihen, etta te edustatte mun mielesta nyt sita, etta jos
ajatellaan, ettd vaikka ladketiedetta

Jussi Rissanen:
26:50-26:57
Lahtékohtaisesti |adkareita arvostetaan, kun ne on pitkdan kouluttautunut ja opiskellut

Jussi Rissanen:
26:57-27:01
Myyntimaisteri -koulutusohjelma lahtee LUT-kauppakorkeakoulussa

Jussi Rissanen:



27:01-27:05
liikenteeseen en syksyna 25, Lahdessa

Jussi Rissanen:

27:06-27:14

Taméakin on osoitusta siita, ettd me saadaan akateemisesti valmiimpia ylemmman tason
myyntikeskustelijoita, jossa bisnetaidot korostuu

Jarkko Niemi:
27:14-27:17
Sorri, tdstd ma voisin lahtea julistamaan tuonne torillekin saman tien

Pia Hautamaki:

27:19-27:26

Sielld on niin huikeaa, etta eri alueilla suomalaiset tai pystytdan edistamaan
nimenomaan koulutukset

Jarkko Niemi:
27:26-27:28
[t&-Suomen yliopistossa meilléd on tosi

Pia Hautamaki:

27:28-27:35

Ja tietysti sielld on ollut jo pitkdan tdm& maisteritasoinen myyntiin fokusoiva, ja
samaten tietysti Tampereen ammattikorkeakoulussa

Jussi Rissanen:
27:36-27:39
Sitten tdma Paanasten lahjoitus on eri yliopistoon

Jussi Rissanen:

27:39-27:43

Niin on heratty, yritykset ovat herénneet, etta sita yhteistyota sinne myynnin rajapintaan
pitaa tulla

Jussi Rissanen:

27:44-27:53

Koska hyva rakas ystava Ari Heiskanen tietokirjailija on kirjoittanut hyvin, etta jos
yrityksella on myyntiongelma, niin se on heti seuraavana paivana toimitusjohtajan
ongelma

Jussi Rissanen:

27:54-28:01

Ei se edistaa vain myyja rajapintaa ja monesti ek niin olette havainneet, niin
toimitusjohtajat ovat



Jussi Rissanen:
28:01-28:02
myds ykkdsmyyijia

Jussi Rissanen:
28:03-28:05
Se mainitsti pitaisi ainakin olla siella

Jussi Rissanen:
28:06-28:06
On se nain

Pia Hautamaki:
28:08-28:14
Ja se on ehka silla tavalla mielenkiintoista, ettad kuitenkin edelleen tana paivana

Pia Hautamaki:

28:14-28:20

Vaikka varmasti tdssa on otettu paljon askeleita ja myynnista puhutaan paljon
enemman

Pia Hautamaki:
28:20-28:23
Mutta jotenkin tama

Pia Hautamaki:
28:22-28:25
tietamyksen taso siita, ettd mita se myyminen on

Pia Hautamaki:
28:25-28:30
Jos mietin esimerkiksi 2016, kun siirryin tosiaan Tampereelle ja meilla oli silloin tama

Pia Hautamaki:
28:30-28:34
Tampereen yliopistojen ja Tampereen ammattikorkeakoulu yhdistyminen

Pia Hautamaki:

28:34-28:44

Silloin nimenomaan lahetettiin isossa kuvassa lisédmaan myyntikoulutusmahdollisuutta
meidan kaikille lahes 40 000 opiskelijalle

Pia Hautamaéki:
28:44-28:57



Kun meilld oli ihan tdmmadisen aloitus, mita meilla on edelleen tammaisid avauskursseja
tai minustako B2B-myyja, niin sielld oli seka teknillisen, vanhan teknillisen yliopiston
puolelta

Pia Hautamaki:

28:56-29:06

Ja kauppiksen puolelta ja sitten meiltd Amkin puolelta opiskelijoilta ihan
vaitdskirja-tasolta ihan sinne alemman korkeakoulututkinnon tasolle

Pia Hautamaki:

29:06-29:16

opiskelijoita ja aika moni siel teknillisen puolelta sanoo, etta mé en olisi ikina
ymmartanyt, ettd tatdko tama B2B myyminen on, ettd tdmahan on oikeastaan aika
kivaa

Jussi Rissanen:
29:16-29:21
Se on sellainen tyd oli, missa sun taytyy tavallaan

Jussi Rissanen:
29:20-29:23
Aika holistisesti ymmartaa eri asioita

Jussi Rissanen:

29:24-29:34

Ma&kin olen pohtinut sitd, ettd miksi ma paadyin tavallaan myynnin puolelle, niin ehka
sattumien kautta silloin aikanaan

Jussi Rissanen:
29:33-29:36
Aika harva kadiksen kayny paatyy sitten

Jussi Rissanen:
29:37-29:39
No sielld on tietysti ihmisia vaikuttamista

Jarkko Niemi:
29:39-29:43
Sielld on transformatiivinen johtaminen, syvéjohtamisen taustateoriana

Jussi Rissanen:
29:46-29:54
Eikd niin pieni, jos puhutaan yhdestd Good to great -kirjasta, klassikko tietokirja



Jussi Rissanen:

29:54-30:083

Tama on mun mielestd, ettd siis mitdan moninaisempia taustoja me saataisi sinne
myynnin pariin, niin se on vaan parempi, koska siella pitaa oikeasti

Jussi Rissanen:

30:03-30:09

Osattaisiin projektijohtamiskyvykkyyttd, muutosjohtajuuden kyvykkyytta, vaikuttavuutta
eri tavoilla

Pia Hautamaki:
30:09-30:13
Joo, ja hei, mun on pakko kertoa palata vahan vield historiaa

Pia Hautamaki:
30:13-30:17
Ma en yhtaan muistanut kertoa, ettd ma en ole ekalta koulutukselta tyéfysioterapeutti

Jussi Rissanen:
30:17-30:18
lhan oikeesti

Jussi Rissanen:
30:18-30:19
Kylla

Pia Hautamaki:
30:19-30:26
Se kun vei alun perin myyntiuralle eli nimenomaan auttamaan yrityksia

Jarkko Niemi:
30:25-30:28
myymaan tyohyvinvoinnin palveluita

Pia Hautamaki:

30:28-30:34

Sittenh&n mulle kavisi ihan kuule kantap&an kautta tajusin, mita siind myynnissa
tarvitaan

Jarkko Niemi:
30:34-30:36
Sitten tietenkin, etta kun se

Pia Hautamaki:



30:36-30:41
Kylassa oli vieraita, Maijalla oli tenniskyynarpaa ongelma

Pia Hautamaki:

30:41-30:48

Maija olisi tarvinnut apuvalineitd, ettd Maija pystyy tekemaan pikkusen paremmin ty6ta
eikd olisi jatkuvasti sairauslomalla

Pia Hautamaki:

30:49-30:58

Eihan se toimitusjohtaja nyt sitd tenniskyynarpaa -oiretta ostanut, vaan munhan piti
kantapaan kautta tajuta, ettda mun pitdd kertoa hanelle se business -asia

Pia Hautamaki:
30:58-31:04
Ma se tarkoittaa hanen bisnekselleen, jos Maia on X kuukautta, sairauslomalla

Jussi Rissanen:
31:05-31:09
Ma olin meidan yrittgjien yritysbarometri -tilaisuudessa yhtena alustajana

Jussi Rissanen:
31:09-31:12
Tai siis en ollut alustaja, vaan tekemassa, etta

Jussi Rissanen:
31:12-31:16
Miksi myyntitaidon merkitys on suhda naista riippumatta niin tosi tarkeaa

Jussi Rissanen:
31:16-31:21
Ja siina oli yksi tammaoinen betoni, tammaisia kiinikkeita teki betonirakennuksiin

Jussi Rissanen:

31:21-31:25

Toimari puhumassa ja tosi hienosti puhui heidan ndkdkulmia, kun oli se barometri
laitettu

Jussi Rissanen:
31:25-31:27
Ma tein riskin

Jussi Rissanen:
31:27-31:31
Ma pyysin, ettad toimitusjohtaja Tero, jaatkd siihen seisomaan



Jussi Rissanen:
31:31-31:33
Yleiso oli siind

Jussi Rissanen:
31:33-31:36
Ja sanoin sitten, ettd mita asiakas ostaa teilta

Jussi Rissanen:

31:37-31:47

Sitten alko olemaan laatua, ndkemysta, luotettavuutta, ettd ne pystyy suunnittelemaan
paremmin niiden osat kohti rakennusta

Jussi Rissanen:
31:47-31:49
Se ei maininnut kertaakaan sita tuotetta

Jussi Rissanen:
31:51-31:54
Me perkelee mennaan tuote edella niin monesti ndissa asioissa

Jussi Rissanen:
31:54-31:57
Eika silloin tavallaan tule sitd arvolupausta sinne mukaan

Jussi Rissanen:
31:57-31:59
Taisi kasvua tosi kauan

Jussi Rissanen:
32:03-32:04
Hei, jos kiinnostuit

Jussi Rissanen:
32:05-32:08
myynnisté ja markkinoinnista, niin tekkaa LUT

Jussi Rissanen:

32:08-32:16

fi kautta opiskelu kautta kauppatieteet ja klikkaa itsesi sisdan jatkuvaa oppimiseen ja
kehittymiseen

Jussi Rissanen:
32:21-32:26



Hypataan tahan hetkeen ja mennaan

Jussi Rissanen:

32:27-32:38

Naihin vaitdskirjohjauksiin tai sitten journaaleihin tai muihin, mita nyt on talla hetkella
topiikkina Suomessa tai KV-ryhmissa, missa te meette

Jussi Rissanen:

32:38-32:49

Olen pyytéanyt teitd ottamaan muutamia insertteja siita, ettd mika on nyt tutkinnan alla,
niin Jarkko, aloittaisitko sind ekana?

Jarkko Niemi:

32:49-32:57

Joo, ma voin kertoa meilld, mita B2B-myyntiin liittyvissa vaitdskirjoissa tutkitaan talla
hetkella

Jarkko Niemi:

32:58-33:11

Sielld on mulla siis itselld ohjattavana on tdmmaodnen hybridimyyntiin liittyva tutkimus
sisamyynnista tai inside sellingista, eli se tulee aika isossa kuvassa mukaan myyjan
tyéhon

Jarkko Niemi:
33:11-33:14
Mutta sielld on kuitenkin vield tata kenttamyyntiakin mukaan

Jarkko Niemi:
33:14-33:16
Eli menndan asiakkaan luokse ja tavataan niita sielld

Jarkko Niemi:
33:17-33:19
Tassa se hybridimyynti siis muodostaa

Jarkko Niemi:
33:19-33:24
Sielld on erilaista myyntikanavia pitkin ja sitten ihan face to face-kanavissa

Jarkko Niemi:
33:24-33:28
Kaiken taméan yhteensovittaminen

Jarkko Niemi:
33:26-33:36



Ja sen koko myyntiprosessin hoitaminen naissa eri kanavissa ja myynnin johdon
perspektiivi tdman asian hallitsemiseen, niin tdma on nyt siind sen vaitdskirjan aiheena

Jarkko Niemi:

33:36-33:42

Eli se menee tdmmoiseen aika perusasiaan, mika on talla hetkelld tapahtumassa meille
tassa yhteiskunnassa

Jussi Rissanen:
33:44-33:46
Taméa hanke tai tutkimus

Jarkko Niemi:
33:46-33:52
Tama on kohta pari vuotta ollut kdynnissa, ei vielda kovin pitkalla, mutta kuitenkin

Jarkko Niemi:
33:52-33:58
Toinen tutkimus on datalla johtamiseen liittyen, eli myynn johtaminen datalla

Jarkko Niemi:
33:58-33:59
Mita se on?

Jarkko Niemi:
33:59-34:00
Minkalaista dataa

Jarkko Niemi:
34:03-34:06
Ja miksi sitd ei tehda, kun tiedetaan

Jussi Rissanen:

34:06-34:11

Nimenomaan, siis se on ihan alytdonta, jos ma tapaan myyntijohtajia ja kysyn siltd, etta
milla

Jussi Rissanen:
34:11-34:14
milla ty6lld te olette tman tuloksen tehneet

Jussi Rissanen:

34:15-34:22

Etta ei ole mitdan dataa siitd panoksesta tai arvioista kaikkea, tai ihan mité tahansa sen
datan alue voidaan saada



Jarkko Niemi:
34:23-34:25
Eli tuommoinen aihe sitten siiné, etta miten

Jarkko Niemi:

34:26-34:32

Saataisiin paremmin datalla johtaminen mukaan Suomessakin myyntiprosesseihin, etta
miten silla saatettaisiin saada tehoa

Jussi Rissanen:
34:32-34:33
Miten sita

Jussi Rissanen:
34:33-34:35
Miten sita lahestytaan?

Jarkko Niemi:

34:35-34:47

Talla hetkella tehdaén ihan, niin kuin yleista on tutkimuksessa, kirjallisuuskatsaus
aiheeseen liittyen, tehdaan empiirisia haastatteluita, haastatellaan ihmisia, jotka tietavat
asiasta jotakin

Jarkko Niemi:
34:48-34:49
toimivat yrityksissa

Jarkko Niemi:

34:50-34:58

Sita kautta lahdetdan rakentamaan sita syvempad ymmarrysta siita ilmiosta, ettd mika
se nykytila on ja miten sita voitaisiin kehittaa jatkossa

Jussi Rissanen:
34:59-35:02
Onko jotain havaintoja, mita voisi tuoda jo nykytilasta?

Jarkko Niemi:
35:02-35:09
No siis se on jo huomattu, ettd siind datan kéytéssa voi olla monenlaisia eri esteita

Jarkko Niemi:
35:09-35:14
Se datan saatavuus voi olla ongelma, sen luotettavuus voi olla ongelma



Jarkko Niemi:

35:14-35:21

Kaikkia tammoisia asioita talla hetkella, ettd minka takia sita ei tehda, niin siihen on
tehty jo alustavia havaintoja

Jussi Rissanen:
35:21-35:22
Erittain tarkeita kummatkin

Jarkko Niemi:
35:24-35:28
Kolmas liittyy tahan palvellullistamiseen

Jarkko Niemi:
35:28-35:32
Eli vahan vaikea sana pitdd huolellisesti artikuloida

Jarkko Niemi:
35:32-35:33
Palvelullistaminen

Jarkko Niemi:

35:33-35:40

Eli sa viittasit tuossa aiemmin siihen, ettd ei myyda vaan tuotetta, vaan myydaan vahan
laajempaa kuvaa ja myydaan palveluita

Jarkko Niemi:
35:40-35:43
Tama on just se oikeastaan t4ssa taustalla oleva iimié

Jarkko Niemi:

35:43-35:53

Eli taas katsotaan sitten myyntijohdon perspektiivista, ettd miten tammaoinen
palvelullistaminen muuttaa niitd myynnin prosesseja ja miten se taytyy huomioida koko
organisaatiossa

Jarkko Niemi:
35:53-35:56
Ja totta kai sitten viela lopulta sinne myyntipdydéan aareen

Jarkko Niemi:
35:56-35:59
My kohta asiakkaita, miten siella myydaan naita

Jussi Rissanen:



36:00-36:04
Siind huomataankin, ettéd se on koko yrityksen asia se myynti

Jarkko Niemi:
36:04-36:05
Kylla

Jarkko Niemi:
36:05-36:06
Tama tuo oikein hyvin ilme

Jussi Rissanen:
36:07-36:10
Leikkaa koko organisaatio todellakin juuri ndin

Jussi Rissanen:

36:10-36:17

Nyt hyvat ystavat sielld, jos ootte sen myynnin parissa, se ei ole mikaan yksittainen
myyntitiimi, se on koko ajan yritys

Jussi Rissanen:
36:17-36:20
Koska se palvelukulttuurin tai se lapsiminen

Jussi Rissanen:

36:20-36:30

Ma mietin, kun ma Voikoskella vedin myyntiin markkinointia asiakaspalveluissa
suomalainen kaasufirma mietittiin yksi mittari, mika voi vaikuttaa kaikkiin tyontekijéihin

Jussi Rissanen:
36:30-36:37
Se hitsasi sitd palvelua- ja myyntikulttuuria ja kaikkea eniten, jolloin siihen yhdistyy data

Jussi Rissanen:
36:37-36:39
Kaikilla oli merkitys sen tuloksen tekemiseen

Jussi Rissanen:
36:39-36:42
Tietylld tavalla my6s tuo hybridimyynti mita kuuntelin tuossa

Jussi Rissanen:
36:43-36:48
Kannattaisi oikeasti miettia yrityksia, jos mietin noita tulokumme &arettéman hyvia



Jussi Rissanen:

36:49-36:56

ettd milla sen voisi sen myynnin ja palvelun, eli asiakaskeskeisen merkityksellisyyden
tavallaan

Jussi Rissanen:
36:56-36:59
Ma& en muista onko Piakin sen jonkin pamfletin kirjoittanut se, etta

Jussi Rissanen:
36:59-37:04
asiakas nyt siihen strategian ykkoseksi, koska se on niin tarkeda siina mielessa

Jarkko Niemi:

37:04-37:09

No, naissahan on vield sekin, ettd nain ei ollut pelkastaan yritykselle tarkeitd asioita,
vaan néilla on ihan yhteiskunnallista

Jussi Rissanen:

37:09-37:14

No ei mentaisi sitten se ndkdkulma, muistan, kun olen nédhnyt sen sun kuvan, kun se oli
se

Jussi Rissanen:
37:15-37:17
Ma palaan siihen odotukseen, tavallaan

Jussi Rissanen:
37:18-37:22
Nyt katso asiakasta odottaa juuri ndita asioita, mitd Jarkko tuossa néaista eikd nain

Jussi Rissanen:
37:23-37:27
Mutta se delivery tavallaan myyntipuolelta ei edes néhda sita

Jarkko Niemi:
37:30-37:34
Eli esimerkiksi talla palvelullistamisella me voidaan saada tuottavuutta kasvuun

Jarkko Niemi:
37:34-37:39
Eiko jos me saadaan suomalaisten yritysten tuottavuutta kasvatettua,

Jarkko Niemi:
37:37-37:39



Mita se tarkoittaa yhteiskunnassa?

Jussi Rissanen:
37:40-37:41
Onhan se hienoa

Jussi Rissanen:

37:42-37:50

Onhan Kone nyt yksi esimerkki ehka siitd, ettd se on mennyt siihen huolenpitosopimus
-maailmaan aikaan sitten ja nyt tekodly jo keskustelee

Jussi Rissanen:

37:51-37:57

ettd mita niille pitaisi tehda, tai se opettaa ulkomaalaisia asentajia ja toimimaan
tehokkaammin

Jarkko Niemi:
37:57-37:57
Kylla

Jussi Rissanen:
37:57-38:00
Mennaan siihen hyvinvointiteemaan vield ihan siina lopussa

Jussi Rissanen:
38:01-38:04
Se on teidén yhdistavakin tekija, jos ma ymmarsin

Jussi Rissanen:

38:07-38:14

Musta tuntuu, ettd jos on myynnin akateemisessa rajapinnassa, niin ei voi olla piilossa
toiselta, onko se nain?

Pia Hautamaki:
38:14-38:15
Meilld on aika pienia

Jussi Rissanen:
38:17-38:18
Se on ilo ollut nahda

Jussi Rissanen:
38:19-38:20
etti te teette nain



Jussi Rissanen:

38:20-38:27

Suomi on niin pieni markkina ja yliopistot tietysti kilpailee opiskelijoista, se on
raakarehellisyytta

Jussi Rissanen:

38:27-38:40

Silloin aikanaan kun ma heitin ajatuksen yliopiston kauppakorkeakoulun dekaanillekin ja
akateemiselle puolelle, ettd voitaisiko kayttda Myyntiradio -alustaa vaikka puhuttaisiin
akateemisella tasolla tdssa

Jussi Rissanen:
38:40-38:43
mietittiin sitten tahan naita vieraita

Jussi Rissanen:
38:45-38:48
Ja ensimmainen viesti oli UT:in puolelta

Jussi Rissanen:

38:48-38:55

Et ala ole Jussi mustasukkanen puhu business schoolista, vaan kaikki koulut ja
yliopistot mukaan

Pia Hautamaki:
38:55-38:57
Koska tdma on yhteinen missio

Pia Hautamaki:
38:57-38:58
Tama on yhteinen missio

Pia Hautamaki:
38:59-38:59
Ja kylldhan

Pia Hautamaki:

39:01-39:09

Ehk& me kilpailemmme myods opiskelijoista, mutta kyllahan meilla eri korkeakoululla aika
oma fokus siind myyntikoulutuksessa

Pia Hautamaki:
39:10-39:16
Et mita sitten haluaa niin sanotusti opiskella ja miten haluaa opiskella



Pia Hautamaki:

39:18-39:24

tietysti etsii sen omansa ja toivottavasti hakeutuvat sen tyyppiseen, mihin nimenomaan
keskityt

Jussi Rissanen:
39:24-39:26
Juuri ndin missa se sydanriipus

Pia Hautamaki:
39:31-39:31
Taas tuli

Jussi Rissanen:
39:32-39:32
Pian nostot

Jussi Rissanen:
39:33-39:35
Mitd sun poydalla tai

Pia Hautamaki:
39:35-39:36
Niissa ryhmissa, misséa olet mukana

Pia Hautamaki:
39:36-39:45
No hei, mulla oli ilo olla tutkimuksen kautta juuri

Pia Hautamaki:
39:44-39:51
American Marketing Associationin konferenssissa nyt juuri elokuussa

Pia Hautamaki:

39:51-39:57

Sieltd haluaisin nyt tdhan podiinkin tuoda terveisia, jos ajattelet, ettd mita siella ol
maailman parhaat

Pia Hautamaki:

39:57-40:08

myynnin tutkijat paikan p&alle ja minka tyyppista tutkimusta talla hetkelld tehd&an, niin
se liittyy tietysti vahvasti tdhan Al:hin, generatiiviseen



Pia Hautamaki:
40:08-40:10
Erityisesti

Pia Hautamaki:
40:10-40:18
Se liittyy datalla johtamiseen, eli juuri ndma teemat, mita Jarkkokin nosti

Pia Hautamaki:
40:18-40:20
Tama on ehka myds, mita haluan tuoda esille

Pia Hautamaki:

40:21-40:27

Kun puhuttiin siitg, ettd miten me suomalaiset osataan myyda, niin nyt haluan tuoda,
ettd me ollaan ihan yhta

Pia Hautamaki:

40:27-40:33

Samalla tavalla me suomalaiset tutkijat ihan siindkin tutkimuksessa, mita
maailmanlaajuisesti ollaan myynnissa

Pia Hautamaki:
40:34-40:41
Me tehdaén niistd samoista teemoista tutkimusta, etta joskus aina tuntuu silla, etta

Pia Hautamaki:

40:39-40:47

ettd tuodaan naita kansainvalisia ihnmeita meille tanne vaikka eri tietysti
tutkimusosa-alueilta

Pia Hautamaki:
40:47-40:50
niin me tehdaan ihan sitd samaa naissa kansainvalisissa verkostoissa

Pia Hautamaki:
40:50-40:56
Mutta joo, palatakseni tahan data & Al, tietenkin yllattaen niita isoja teemoja

Pia Hautamaki:

40:56-41:07

platformikaatio, eli miten digitaaliset alustat muuttaa myyntig, sitten tietenkin kestéva
kehitys, kiertotalouden

Pia Hautamaéki:



41:05-41:10
teemat ja sitten tdma hyvinvointi, mista jutellaan varmasti tassé viela lisda

Pia Hautamaki:
41:10-41:13
Varsinkin hyvinvointi on tassa viime aikoina noussut

Pia Hautamaki:
41:13-41:15
Meilla on ollut tammosia

Pia Hautamaki:

41:16-41:22

Puhutaan artikkeleista, journaaleista ja tammadista special issueseja, niin hyvinvointi on
ollut siella teemana

Pia Hautamaki:
41:22-41:26
Nyt linkittden tahan omaa tutkimusta, mita minulla on talla hetkella meneillaan

Pia Hautamaki:
41:27-41:29
Nyt minulla on ollut ilo johtaa téllaista

Pia Hautamaki:
41:29-41:33
hanketta, mikd nimenomaan keskittynyt kestavaan

Pia Hautamaki:
41:33-41:37
Kestavaan kehitykseen ja transformaation nimenomaan sen

Pia Hautamaki:
41:37-41:45
transformaation, etté yhdistetdan bisnesta ja sitten tata kestavyytta

Pia Hautamaki:

41:45-41:54

Kylldhan se selva juttu on se, ettd jos mé vertaan taas tédhéan, ettd mita tuolla konffas oli,
niin ihan sitten taas meidan amerikkalaiset

Pia Hautamaki:

41:54-42:02

tutkijakollegat, niin kylla me ollaan ihan eri tasolla johtuen EU:n lainsdadanndsta ja
regulaatioista



Jarkko Niemi:
42:02-42:05
Me ollaan jouduttu

Pia Hautamaki:

42:04-42:10

Lahteen ottamaan askeleita ja yrityksissa, porsiyrityksessa ajoomat vaatensa
kestavyyden edistamis

Pia Hautamaki:

42:10-42:16

Mika sitten taas ehka auttaa meidan asemoitumista myos tutkimuksellisesti, kun
tehdaan erityyppisiad hankkeita

Pia Hautamaki:
42:16-42:18
Paastaan kasiksi jo
Pia Hautamaki:

42:18-42:23
sen tyyppisia yrityksiin, jotka ovat esimerkiksi pitkalla jo vaikka kestavassa myynnissa

Pia Hautamaki:
42:23-42:27
Se on yksi oma tutkimusalue

Pia Hautamaki:
42:27-42:30
Eli miten

Pia Hautamaki:

42:29-42:37

Kestava kehitys muuttaa esimerkiksi myyntistrategiaa, miten se muuttaa myyntimalleja,
koska joka tapauksessa meidan pitaa

Jarkko Niemi:
42:37-42:44
Yhdistdad meidan myynti strategia organisaation strategiaan ja bisnesmalleihin

Pia Hautamaki:
42:44-42:45
Miten se nakyy?

Jussi Rissanen:



42:45-42:46
Todellakin ei ole

Jussi Rissanen:
42:46-42:48
Se pitda ndkya myds myynnista

Jussi Rissanen:
42:49-42:52
ettd se myyntistrategia on yhta kuin yrityksen strategia

Jussi Rissanen:
42:52-42:55
Otetaan tuohon platformikaatioon viela kiinni

Pia Hautamaki:
42:55-42:57
Avaisitko sitd, koska

Jussi Rissanen:
42:57-43:02
Nyth&n puhutaan tdhan ostamisen muutokseenkin eikd vaan aika lailla

Jussi Rissanen:
43:02-43:05
Ja s oot siita paljon nostanutkin

Jussi Rissanen:
43:05-43:08
kirjoituksia ja sosiaaliseen mediaankin nostan

Pia Hautamaki:
43:08-43:11
Mité havaintoja siind ehka nyt olisi erityisesti?

Pia Hautamaki:
43:12-43:14
Kuten olemme osoittaneet niin tama tosiaan

Pia Hautamaki:

43:14-43:19

Digitaaliset alustat muuttaa perustavanlaatuisesti sita, ettd miten me sitd myyntia
tehdaéan

Pia Hautamaki:



43:20-43:28
Jos agjatellaan ihan tammaisia vahan enemman kaupallisempia stadeja, niin se
markkinapotentiaali on ihan mieletdn naiden platformien kautta

Pia Hautamaki:
43:28-43:29
Jos ma ajatellaan, ettd mitka yritykset

Pia Hautamaki:
43:29-43:33
Talla hetkellda koko markkinaa johtaa

Jarkko Niemi:
43:33-43:36
Namahan on tammadisié platformikaatio, platformiyrityksia

Pia Hautamaki:
43:36-43:41
Puhutaan Applaista, Amazonista, Microsoftista, Metasta ja nain edespéain

Pia Hautamaki:

43:41-43:49

Ja tota se markkina siis yhden jenkki-studyn mukaan, niin mun piti oikein tarkistaa toi
20 miljardia

Pia Hautamaki:
43:49-43:53
US dollaria vuoteen 2030

Pia Hautamaki:
43:53-43:59
ollaanko me suomalaisina yrityksilla jollakin tavalla mukana nyt tassa digitaalisissa

Pia Hautamaki:
43:59-44:02
platformi bisneksessa

Pia Hautamaki:

44:02-44:12

Ja tietysti tdma& ymmartadminen, etta hei, ettd jos me Idhdetdan se, kun se meidan
stadioni, ettd se muuttaa taman myynnin ihan totaalisesti, ettd miten me tehdaan sita
myyntia

Pia Hautamaki:
44:13-44:17



datan rooli sielld, kun alustat automaattista keraa sita dataa

Pia Hautamaki:
44:17-44:19
Ai, on, sielld jo valmiina

Jarkko Niemi:
44:19-44:20
No on niin kuin todella

Pia Hautamaki:
44:20-44:22
On muuten tosi mielenkiintoista

Pia Hautamaki:
44:22-44:27
aikaa, saadaan olla tutkijoita tadssa hetkessa

Jussi Rissanen:
44:27-44:32
Tassé myos olisi viesti yrityksille olkaa teihin myds yhteydessa

Jussi Rissanen:
44:32-44:33
Eiko taté kaivata nyt?

Pia Hautamaki:

44:33-44:45

No kylla, ja ihan mika tahansa on se johtoryhma tai hallitus, misséa tai advisor rooli, etta
mika tama keskustelu liittyy nimenomaan tahan, etta mita se myyntijohtaja, mika on nyt
kaikista tarkeinta tassa hetkessa

Jarkko Niemi:
44:45-44:47
Liittyen muuten naihin teknologioihin

Pia Hautamaki:

44:48-45:02

Nythén tuossa Robins-tutkimushankkeessa, mitd johdin, se paatty kylla jo, niin tutkittiin
juuri naita erityyppisia teknologioita ja juuri sitd, ettd miten myyntijohtajalla oikeasti on
vaikeaa tehda naita paatoksia

Pia Hautamaki:
45:02-45:04
Naistékin vuosista on mennyt jo eteenpdin



Jarkko Niemi:
45:04-45:08
Muistaakseni Jussi muuten oltiin sielld Inbound -seminaarissa Bostonissa

Jarkko Niemi:
45:09-45:13
Mikahan vuosi oli 2017, jotain tammdisia vuosia

Pia Hautamaki:

45:13-45:27

Niin se, ettd miten sielld jo nama tammadiset amerikkalaiset startupit oli silla, etta ei
tdma ei ole mitdan mainostamista, mutta tama oli siis Hubspotin jarjestama seminaari
vuosittain sellainen

Pia Hautamaki:
45:28-45:32
Start-up vaiheessa on ihan automaatio, otetaan CRM-kaytté6n

Pia Hautamaki:
45:32-45:36
Nyt ndissd CRM:issa on jo se datan keruu, sielld on

Pia Hautamaki:
45:37-45:39
Ja tietylla tavalla tama oli tama

Jussi Rissanen:

45:40-45:53

Taa taa Silo Ai:n Peter Sarlin, niin hieno artikkeli tdssé ja upeeta harmi vaan, kun ne
myi, ei oteta siihen kantaa, ne tekee edelleen, mutta ne esteet, niin

Jussi Rissanen:

45:51-45:56

teknologian hyotykayttd on se, etta yritykset ei ole viela edes siirtyneet kunnolla
digitalisaatioon

Pia Hautamaki:
45:56-45:58
Ja hei, saanko méa vastata tahan viela

Pia Hautamaki:
45:58-46:00
Minun on pakko jatkaa tédsta, koska tota



Pia Hautamaki:

46:01-46:06

Me julkaistiin tosiaan tdssa Robins -tutkimushankkeessa, kun nyt tdhan tdhan
aiheeseen liittyen

Pia Hautamaki:
46:07-46:10
Niin siis tutkimuspaperi

Pia Hautamaki:
46:08-46:11
juuri siita, etta miten tdmmadinen pois oppiminen

Jarkko Niemi:
46:11-46:13
Me ollaan taas tdssa ihmisyydessa

Jarkko Niemi:
46:13-46:16
Se on taas tdmmadinen meidan lempijuttu ja Jussikin liittyy tdhan

Jarkko Niemi:
46:17-46:18
Ei ole mitdan muuta kuin ihnmiset

Jarkko Niemi:
46:19-46:20
Imis-ihmisia ollaan

Pia Hautamaki:
46:21-46:23
Miten siis taman tyyppinen

Pia Hautamaki:
46:23-46:24
Pois oppiminen

Pia Hautamaki:

46:26-46:33

Oppiminen saattaa koko sen digitaalisen transformaation pysayttaa siella
B2B-myyntiyrityksissa

Pia Hautamaki:
46:33-46:34
Eli jos siella



Pia Hautamaki:

46:34-46:44

Yrityksen toimitusjohtajalla ei ole, ettd he eivat huomaa niita riskeja, ettd maailma
muuttuu, eikd ole valmiutta pois oppia, eikd osata johtaa sita pois oppimista
organisaatiossa

Jarkko Niemi:

46:46-46:55

Ylipdatansa teknologia muuttaa monella tapaa maailmaa ja bisnesta, mutta tdssa on
vdhan semmonen riski aina kuitenkin mukana, kun sita

Jarkko Niemi:
46:55-46:58
painotetaan, ettd kuinka paljon kaikki tulee mullistumaan

Jarkko Niemi:

46:58-47:03

Ytimessa kuitenkin myyntitydssa tulee olemaan jatkossakin se ihmisten valinen
kohtaaminen

Jarkko Niemi:
47:03-47:05
Se voi tulla eri kanavia pitkin ja nain

Jarkko Niemi:
47:05-47:09
Mita tarkeimmista kaupoista puhutaan, sita tarkeampi se

Jarkko Niemi:
47:09-47:12
Lopulta tulee olemassa se kontakti sielld sitten ihmisten valilla

Jarkko Niemi:

47:15-47:20

Nama tulevat monesti konsulttitalojen tutkimustuloksista, etta kaytetaan mita
teknologiaa, kuinka paljon

Jussi Rissanen:

47:24-47:32

Ja sitten huomaan tassa, etta moni merkkaa sen toimimattoman myyntiprosessin niilla
jarjestelmilla

Jussi Rissanen:
47:32-47:43



Ja jos sulla ei ole se runko se myyntistrategia tai tavallaan se kuka on meidén asiakas
ja mika on hanelle se arvo, niin sitd on hankala hyvilla somepaivityksillakdan

Jussi Rissanen:
47:44-47:46
saadaan rokkaamaan

Jussi Rissanen:

47:50-47:57

Yksi semmoinen huolestuttava ilmid, mista me hiven teenkin kanssa jo tédhan viitattiin,
on sen myyijien hyvinvointi

Jussi Rissanen:
47:57-48:04
Nyt tdma on nyt naitd Gartnerin ja McKinsey:n ja naita, mutta Harvard Business Review

Pia Hautamaki:
48:04-48:07
Mika on tosi tarkeita suunnannayttajia

Jussi Rissanen:
48:08-48:10
Siella on kuitenkin faktaa

Jussi Rissanen:

48:10-48:20

Koronan jalkeen syy, minka takia olin Tommy Hellsteinin vieraaksi Myyntiradion, joka
puhuu tasta riittamattomyydesta ja sina siitd teemasta, oli se, etta

Jussi Rissanen:

48:20-48:31

B2B-myyjille tehty lansimaalaisille tehty se tutkimus, etta kuinka paljon oli kokenut
Covidin jalkeen tybupumusta ja masennukseen viittaavia juttuja

Jussi Rissanen:
48:31-48:35
Oliko se kolme, neljasosa oli jollain tavalla siind maailmassa

Jussi Rissanen:

48:35-48:41

Ja nyt jos m& ymmarsin oikein, niin tdhan on nyt jo kiinnitetty huomiota ja niin on
kiinnitetty huomiota Suomessakin

Jarkko Niemi:
48:42-48:44



Ja olette kummatkin nyt tdssa ryhméassa mukana

Jussi Rissanen:
48:45-48:49
hivenen selvitetdan, miten tuettaisiin myyjan hyvinvointia

Jussi Rissanen:
48:49-48:50
Avatkaa vahan tata

Jarkko Niemi:
48:50-48:52
Joo, meilla on siis tutkimus

Jarkko Niemi:

48:53-49:00

Talla hetkella vertaisarvioinnissa siind vaiheessa menossa, mutta me tehtiin tutkimusta
nimenomaan B2B-myjien hyvinvointiin liittyen

Jarkko Niemi:
49:00-49:02
Taustana siind oli just tama

Jarkko Niemi:

49:02-49:14

iimi6, mista puhuit, etta digitalisaation myo6ta tammaoinen yksittdinen yksin tyon
tekeminen on kasvanut ja ehka verkostot ja yhteydet omaan yritykseenkin saattaneet
heikentya

Jarkko Niemi:
49:14-49:15
Toisaalta meilla olisi ollut

Jarkko Niemi:
49:15-49:18
Monenlaista mullistusta ja sen my6ta tullut vahan taantumaan

Jarkko Niemi:

49:18-49:29

Suomi on ollut taantumassa jo vuoden verran ja nyt tietysti alkaa vdhan paremmalta ja
nayttaa, mutta taman myota on tullut myos myyijille tulospaineita, koska asiakkaiden
kysyntéa vahenee

Jarkko Niemi:
49:30-49:32



Se vaikeuttaa heidan ty6ta

Jarkko Niemi:
49:32-49:34
Ja se saattaa heijastua siihen heidan hyvinvointiin

Jarkko Niemi:
49:34-49:37
Totta kai, ndma ovat ihan luonnollisia asioita

Jarkko Niemi:

49:37-49:43

Talta taustalta me lahdettiin selvittamaan, ettd mika on tdma myyjan hyvinvoinnin tila
talla hetkelld Suomessa

Jarkko Niemi:
49:43-49:44
Ja me keskitytiin

Jarkko Niemi:
49:44-49:46
nimenomaan huippumyyjiin

Jarkko Niemi:

49:46-49:59

Me otettiin haastateltavaksi tammaisia yritysten parhaita tuloksen tekijoita myyjia,
koska me haluttiin oppia heiltd, ettd mita hyvia keinoja heilla mahdollisesti on tassa
tilanteessa

Jarkko Niemi:

49:58-50:06

milla hyvinvointia voi tukea ja miten he nakevat sen, ettéd organisaatiot taas pystyvat
parhaalla tavalla tukemaan sita heidan tekemista

Jarkko Niemi:
50:07-50:12
Tassa tutkimuksessa me I6ydettiin kolme tammoista isompaa

Jarkko Niemi:

50:11-50:19

parametria liittyen tahan hyvinvointi, eli tdd on englanninkielinen juttu, me puhuttiin niin
kuin being,

Jarkko Niemi:
50:19-50:21



managing ja contributing

Jarkko Niemi:

50:21-50:28

Eli ennen kaikkea se oleminen, me viitattiin silhen huippuminen olemiseen ja
toimimiseen siind kohtaa

Jarkko Niemi:

50:29-50:38

Huippumyyijat totta kai saavat siitda omalle hyvinvoinnille tukea, ettd he parjaavat hyvin
siina tydssa ja ovat arvostettua siellda oman organisaatiossa sisalla ja nain edespain

Jarkko Niemi:
50:39-50:40
Siita tulee se being-aspekti

Jarkko Niemi:

50:41-50:51

Sielld on se contributing-aspekti, joka liittyy siihen, ettd he tekevat tulosta ja pystyvat
tarjoamaan koko organisaatiolle

Jarkko Niemi:
50:49-50:50
myads toita sitd kautta

Jarkko Niemi:
50:50-50:53
Myy ja myy, se tarkoittaa sita, etta muillekin tulee toita

Jussi Rissanen:
50:54-50:54
Merkityksellisyys

Jarkko Niemi:
50:55-50:58
Kylla, kylla, just nain, etta pystyy kontribuoimaan my6s muille

Jarkko Niemi:
50:58-51:03
Totta kai my6s omalle perheelle tuo rahatulosta se korostaa kontribuutiota

Jarkko Niemi:
51:03-51:04
Ei se haittaa



Jarkko Niemi:
51:04-51:05
Ei ollenkaan

Jarkko Niemi:
51:06-51:11
Sitten vield tdmé& managing-aspekti, eli miten pidetdan hyvinvoinnista huolta

Jarkko Niemi:
51:07-51:08

Jarkko Niemi:
51:12-51:18
Sielld nousi esiin tAmmadisia tydn ja vapaa-ajan yhteensovittamisen ongelmat

Jarkko Niemi:
51:18-51:20
ja miten sita voidaan torjua

Jarkko Niemi:

51:21-51:29

Digitalisaatiosta todettiin muun muassa tama, etta se on tarjonnut mahiksia siihen, etta
kesken tyopaivalla voi pitaa pikku breikkeja ja voi lahted koiran kanssa kdymaan
jaloittelemassa

Jarkko Niemi:
51:29-51:33
Jos tulee vahan huonompi hetki tdissa, niin paasee vahan tyhjentamaan mielta siina

Jarkko Niemi:
51:34-51:36
Tarjoaa tammaisia uusia mahdollisuuksia siihen

Jarkko Niemi:
51:36-51:42
Ylipaatansa fyysisestd hyvinvoinnista

Jarkko Niemi:
51:40-51:41
Huolenpito oli tarked

Jarkko Niemi:
51:42-51:44
Myyjat ymmarsi sen tarkeyden siind



Jussi Rissanen:
51:45-51:48
Niin heita yhdisti se, etta ne piti huolta itsestaan

Jussi Rissanen:
51:48-51:50
Kylla, sielld hyvin systemaattisesti

Jarkko Niemi:

51:51-52:01

He osaisiin kertoa siitd, miten he ottavat itselleen aikaa ja mik& se heidan harrastus
sitten oli, oli se puutarhanhoitoa tai kuntosalilla kayntia tai

Jarkko Niemi:
51:59-52:02
tai avantouintia tai mita tahansa, niin he pitivat siitd uutta

Jussi Rissanen:

52:03-52:09

Ja se vastapaino siihen tydn vaativuuden kasvamiselle monien asioiden muistamiselle
sun pitaa niin kuin

Jarkko Niemi:
52:09-52:10
Sulla pitaa olla taméa

Jarkko Niemi:

52:11-52:17

Yksi mun mielesta vield mielenkiintoinen oli tdmé& purpose, sense of purpose, eli
merkityksen kokemus

Jarkko Niemi:
52:17-52:21
Se me nostettiin myds manakirjallisena implikaation tassa tutkimuksessa

Jarkko Niemi:
52:21-52:23
Eli yritysten

Jarkko Niemi:

52:23-52:32

Kannattaa siihen kdyttaa tai kiinnittdd huomiota, etta he valittavat omille myyjille sen
ymmarryksen siitd laajemmasta kuvasta



Jarkko Niemi:
52:32-52:34
Mik& se purpose on silla taustalla?

Jarkko Niemi:
52:34-52:36
jotta he pystyvat sen itsekin ymmartadmaan myyt

Jarkko Niemi:

52:36-52:45

Ja sitten jos he tajuaa sen, etta miten he pystyvat auttamaan asiakasorganisaatiota tai
yhteiskuntaa laajemmin, tai mik& se onkaan se

Jarkko Niemi:
52:44-52:49
Se taas tuolle oman hyvinvointiin hyvin paljastunut

Jarkko Niemi:
52:49-52:50
Ei tosi tarkeaa

Jussi Rissanen:
52:50-52:52
Tavallaan itsestdanselvaa

Jussi Rissanen:
52:53-52:54
Tavallaan tavallaan

Jussi Rissanen:
52:55-52:56
Loppunoston aika

Jussi Rissanen:

52:56-53:04

Vuoron alkujakso lahestyy virsikirjan lisédlehtia, joista I0ytyy yleensa paras tavallaan
tavara

Jussi Rissanen:
53:04-53:06
Oli ilo keskustella hei

Jussi Rissanen:
53:08-53:16



Tama on aina ollut mulla sydanta Iahelle ja tdma on jotenkin uskomaton, etta saan
tyéelamaa proffana nyt

Jussi Rissanen:
53:14-53:16
houstata naita tilaisuuksia

Jussi Rissanen:
53:16-53:21
Ma toivon, etta tama keskustelun ylarekisterimaisyys on virittynyt sinne

Jussi Rissanen:
53:21-53:23
Ja muistakaal

Jussi Rissanen:

53:23-53:29

Mina luotan aina kuulijaan, ettd te osaatte juuruttaa naité ajatuksia kdytadnnon teoksi nyt
teille

Jussi Rissanen:
53:29-53:36
Ja tata kaytannon tekoaikaa auttaakseen niin Pia, jos aloittaisit

Jussi Rissanen:

53:34-53:43

Omia ajatuksia, kolmesta ehka vinkista B2B-yrityksille, milla sitd myyntid voisi tehostaa
tai parantaa tai laadullistaa

Jussi Rissanen:
53:43-53:44
Ole hyva

Pia Hautamaki:
53:44-53:46
Kiitos Jussi

Pia Hautamaki:
53:46-53:48
Tama onkin aina aika vaikea juttu

Pia Hautamaki:

53:48-53:55

Taa kolme vinkkia ja vield niin, ettd ndama ei olisi kauhean kliseisid nama vinkit, mutta
siis tota



Pia Hautamaki:

583:55-54:07

Paljon on keskustelua siis siita, ettd miten tosiaankin tdma digitaalisen transformaatio,
miten tdma& johdetaan sinne arkeen, mutta nyt minullakin on siina myyntijohtamisen

Pia Hautamaki:
54:07-54:12
kentdssa taméa oma tutkimus, niin ihan oikeasti nyt se mutun aika on lopetettava

Pia Hautamaki:

54:13-54:22

Ettd ihan oikeasti, ettd nyt sitd dataa kertyy jo yrityksissa niin paljon, etta sun pita3 olla
kiinnostunut myyntijohtajana siitéd datasta, minkélaista dataa?

Pia Hautamaki:

54:22-54:31

teilld sielld on ja tietysti sen laadukkuudesta ja pitaa olla kiinnostunut sen pohjalta
tekemaan niita paatoksia, koska nyt tdma me puhuttiin vahan sivuuttaa

Jarkko Niemi:
54:31-54:35
Sivuttiin sitd asiakasytimessa tdman tyyppista keskustelua

Pia Hautamaki:
54:35-54:41
Sa voi onnistua tassa, jos et sa ihan oikeasti tiukasti siind, mita se data kertoo

Jarkko Niemi:
54:42-54:42
Oikein

Pia Hautamaki:

54:42-54:44
Ja sitten taas ykkonen

Pia Hautamaki:
54:44-54:51
Nyt ihan oikeastaan mutun aika on ohi ja nyt oikeasti nyt pitdd ottaa ne teknologiat

Pia Hautamaki:
54:52-54:56
Sitd kautta ollaan kiinnostunut, ettd miten meilla oikein menee

Pia Hautamaki:



54:56-54:59
Yksi tdmmaoinen myyntijohtajan tarkea

Pia Hautamaki:
54:58-55:02
Tehtava on myds tdhan dataan liittyen ja miettia, ettd millaista dataa meilla puuttuu

Jarkko Niemi:
55:02-55:03
Mita pitda ostaa?

Jarkko Niemi:
55:04-55:06
Nama ovat tdmmoisia tarkeita

Pia Hautamaki:
55:06-55:09
Kun meilld on sitd dataa, vinkki 2

Pia Hautamaki:

55:09-55:17

Eli nyt on ihan viimeinen hetki tajuta se ajankaytto ja ymmartaa, etta miten se on ihan
oikeasti tatd myynnin tekemista

Pia Hautamaki:
55:17-55:21
Eli miten me voidaan sen Al:n avulla automatisoida

Pia Hautamaki:
55:21-55:23
Ja nyt jos me ajatellaan

Pia Hautamaki:
55:23-55:28
Ja tasta yhdesta vaitdskirjasta teemasta justiinsa tama sen datan laadun

Pia Hautamaki:
55:28-55:30
Sulla on Al tédné péivana

Pia Hautamaki:
55:31-55:36
Mité s& pystyt hyddyntdmaan siihen, etta

Jarkko Niemi:



55:34-55:36
Teet siitd sun datasta parempaa

Pia Hautamaki:

55:36-55:45

Eli Al kayttoon ja perehdy siihen ala kayttaa ja inan oikeasti vaadi koko sun
organisaatiolta

Jarkko Niemi:
55:45-55:46
siella myynnissa

Pia Hautamaki:
55:47-55:51
Kaykaa yhdessa keskusteluita, miten hyddynnetaan Al:ta

Pia Hautamaki:
55:51-55:55
Vahan sama siina sustis puolessa, niin se ei voi olla vain péaalle liimattu

Pia Hautamaki:
55:55-55:56
Se on

Pia Hautamaki:

55:56-56:01

Jos me vaan otetaan aita niihin tehtaviin, mitd me nyt jo tehdaén, etta me tehdaan
tehokkaammin

Pia Hautamaki:
56:01-56:02
Se on ihan jees juttu

Pia Hautamaki:

56:04-56:12

Ei se ole se, milla me oikeasti aletaan ajattelemaan ja tekemaan, hydédynnetaan sita
aikaa silla tavalla, ettd mentaisiin asioita jotenkin eri tavalla

Jussi Rissanen:
56:13-56:15
Se pit4éd ottaa strategiseen keskidédn

Pia Hautamaki:
56:17-56:23
Ja sitten tietysti se kolmas vinkki on nimenomaan se, etta pohdi



Pia Hautamaki:

56:21-56:34

Miten digitaaliset alustat linkittyy sun bisnekseen ja sen lisdksi kun digitaaliset platat,
niin miten te olette mukana nyt nimenomaan tassa kestavassa kehityksessa
kiertotalouden edistdmisessa?

Jarkko Niemi:
56:35-56:37
Mita myynti tekee siina?

Pia Hautamaki:

56:38-56:45

Eli nama ovat nyt mun kolme juttu, mitd myyntijohtajana heti nyt tdnaan pitaé ottaa
kayttdmaan

Jussi Rissanen:
56:47-56:52
Ja sitten digitalisoitu ja ndma aika hienot ja siella se kestavyys mukana

Jussi Rissanen:
56:52-56:53
Mahtavaa

Jussi Rissanen:
56:53-56:53
Enta Jarkko?

Jarkko Niemi:

56:54-57:00

No Pialta tuli oikein hyva kattaus nyt noita neuvoja ja tuommoinen hyvin konkreettisella
tasolla vietavia juttuja

Jarkko Niemi:
57:00-57:01
Tosi hyva

Jarkko Niemi:
57:01-57:04
Ma ehké nyt joudun ottamaan véahén toisen ndkékulman

Jussi Rissanen:
57:06-57:08
No, taltakiaan, etta kaksi on



Jarkko Niemi:
57:09-57:11
M3 voisin lainata

Jarkko Niemi:
57:10-57:14
LUT-yliopiston rehtori Juha-Matti Saksa sanoi, ettd ala ole mulkero

Jarkko Niemi:
57:15-57:18
Se on hyvéa neuvo monessa tilanteessa, myyntijohtajillekin

Jarkko Niemi:
57:18-57:20
Ja miten kohdella omia myyjia?

Jarkko Niemi:
57:21-57:28
kohdellaan respektilla, ollaan ystavia, autetaan, kuunnellaan

Jarkko Niemi:
57:29-57:31
Tassa meidan tutkimuksessa hyvinvointiin liittyen

Jarkko Niemi:
57:31-57:35
Aika usein myyjat valitettavasti kokivat, etta vahan jatetaan yksin

Jarkko Niemi:
57:36-57:43
Kun puhutaan huippumyyjista, niin se on vahan yllattava kulma siihen, etta

Jarkko Niemi:
57:42-57:45
Eli tarkeaa olisi, etta miten sita yhteisollisyytta vahvistetaan

Jussi Rissanen:
57:47-57:51
Ei kannata ainakaan pitda kaukana niitd huippuja vaan lahella

Jussi Rissanen:

57:51-57:58

Aikoinaan paésin tosiaan IBM:&an, tekemaan tdmmdisen Licensed Lead Certification,
koska sielld piti sertifioida



Jussi Rissanen:

57:58-58:05

Ja Ekonomiliitto oli silloin tutkinut, ettd miksi huiput lahtee organisaatiosta ja lahtee sen
takia, ettd ne kokee, etta heita ei arvosteta

Jussi Rissanen:
58:06-58:13
Ja psykiatria ja psykologia vastaanotto tulee jonoksi asti ihmisia, joita ei ole arvostettu

Jussi Rissanen:
58:14-58:17
Sinne ei tule jonoksasti ihmisid, joita on arvostettu

Jussi Rissanen:
58:18-58:22
Nama ovat vahvoja juttuja, kun naihin yhdistaa tuon pian

Jussi Rissanen:
58:21-58:25
kolmen tekijan ja sitten se johtajuuden ja ihmislaheisyyden

Jussi Rissanen:

58:26-58:31

Sekin on ihan fine, ettd sa et tieda asioita, ettd no sano se, jolloin se uskottavuus
nousee

Jarkko Niemi:
58:31-58:32
Ei pida esittaa

Jarkko Niemi:
58:32-58:35
Ei pida

Jussi Rissanen:
58:35-58:38
Ei ole enda sankarijohtajia, eikd ole enaa sankarmyyijia

Jarkko Niemi:

58:39-58:44

Ja sitten ihan tutkimuksen kautta voi toki nostaa esiin, mika mainittiin, etta auta
ymmartamassa prosessia siella taustalla

Jussi Rissanen:
58:45-58:46



Merkitystd, mika on Al

Jarkko Niemi:
58:46-58:49
Koska se auttaa monen asian kanssa

Jussi Rissanen:
58:50-58:55
Me voitaisiin tasta jatkaa, mutta me lahdetaan

Jussi Rissanen:
58:55-58:56
Kiitoksia!

Jussi Rissanen:
58:57-58:59
Lahdetaan tasta studiosta pois

Jussi Rissanen:
58:59-59:00
Me tajutaan

Jarkko Niemi:
59:02-59:03
huomenna viela

Jussi Rissanen:
59:03-59:06
On perjantaina iltapaivaa tassa kohtaa alkamassa

Jussi Rissanen:
59:06-59:14
Kuoron alkuaani Myyntiradio Academicin syksyn kauteen 2024 on viitta vaille purkissa

Jarkko Niemi:
59:14-59:15
Kiitos Pia

Jarkko Niemi:
59:15-59:16
Kiitos Jarkko

Jussi Rissanen:
59:18-59:20
Olette huikeita ty6ta tekevia



Jussi Rissanen:
59:21-59:23
Meilld on yhteinen missio

Jussi Rissanen:
59:23-59:27
Me halutaan, ettd Oy Suomi AB pérjaa

Jussi Rissanen:
59:27-59:35
Se on mullekin tarkeaa, koska tutkitusti rauhaa edistava elementti on toimiva talous

Jussi Rissanen:
59:35-59:41
Siind on my®&s iso viesti tdman ajan Euroopassa, missa se ei itsestdan selvaa ole

Jussi Rissanen:

59:41-59:48

Tosi huikeasti otettiin viela sydamellisesti kiitoksia ja menestysta teille naihin
hankkeisiin, missa olette mukana

Pia Hautamaki:
59:49-59:51
Kiitokset



