Harri Terho — Myynnin ja markkinoinnin yhteispeli

Harri Terho:
00:00-00:03
B2B-maailma on aika hullussa murroksessa talla hetkella

Harri Terho:

00:04-00:11

Jos tarvitset uuden imurin, niin s& ma enaa sinne Giganttiin myyjaa jututtamaan, etta
minka imurin ma tarviin, vaan

Harri Terho:
00:11-00:13
Sa teet ne nettihaut

Harri Terho:
00:14-00:18
Loppujen lopuksi aika pitkalti paattanyt mita sé ostat

Jussi Rissanen:
00:24-00:29
Tama jakso on toteutettu yhteistydssa LUT-kauppakorkeakoulun kanssa

Jussi Rissanen:
00:29-00:35
Me haluamme rakentaa siltaa akateemisen ja bisnesmaailman vélille

Jussi Rissanen:
00:37-00:41
Hyvat ystavat

Jussi Rissanen:
00:40-00:43
Tutkitun tiedon janoavat kuuntelijat

Jussi Rissanen:
00:44-00:50
On jalleen kerran aika lahted liikenteeseen Myyntiradio Academiciin jaksolla

Jussi Rissanen:

00:51-01:02

jossa me tanaan paastaan sukeltamaan yhteen mun lempiaiheeseen, mitd on monesti
pohtinut eri yrityksissa keskustelujohtajien kanssa,



Jussi Rissanen:
01:01-01:04
ja raakarehellisesti myds epaonnistuttukin

Jussi Rissanen:
01:04-01:10
Me tullaan tassa jaksossa keskustelemaan arvostetun vieraan kanssa

Jussi Rissanen:
01:10-01:14
asiasta, jossa tavallaan kasvu kiteytyy

Jussi Rissanen:
01:15-01:20
Kuinka saada huomio markkinoilla B2B-myynnissa ja kuinka lunastaa sen?

Jussi Rissanen:
01:20-01:25
Eli suomeksi sanottuna, kuinka myynti ja markkinointi voisi toimia yhdessa paremmin

Jussi Rissanen:
01:27-01:31
Tassa jaksossa taman agendan ehka

Jussi Rissanen:
01:32-01:37
kérki etenkin Suomen akateemisessa maailmassa yhtena sellaisena toimii Harri Terho

Jussi Rissanen:
01:37-01:39
Tervetuloa Myyntiradio Academiciin

Harri Terho:
01:39-01:41
Kiitos paljon!

Jussi Rissanen:
01:41-01:47
llo saada sut jotenkin onnellisen viredna siina

Jussi Rissanen:
01:48-01:51
Mik& aiheuttaa tammoisen luonnollisen ilon?

Harri Terho:



01:54-01:55
Ekstrovertti luonne ehka

Harri Terho:
01:56-01:59
Aina toisin kuin tutkijoista oletetaan

Jussi Rissanen:
02:01-02:03
Ni siis oletus voisi olla, etta ei ehka

Jussi Rissanen:
02:03-02:07
Mutta kerro, mita sina teet tandan ja missa

Jussi Rissanen:
02:07-02:09
Ja mika sun rooli on?

Harri Terho:
02:09-02:13
Ja miten sa ajauduit sitten akateemiseen maailmaan?

Harri Terho:
02:13-02:18
Jees, on siis Harri Terho Turun yliopistossa hommissa

Harri Terho:
02:19-02:23
Apulaisproffana, Associated Proffana

Harri Terho:
02:23-02:24
Talla hetkella siella

Harri Terho:
02:25-02:26
Ja tota

Harri Terho:

02:26-02:38

Oma tutkimus aika laajasti olen tassa ollut jo aika pitkdan bisneksess4, niin yhté jos
toista asiaa olen tutkinut, mutta ehké sellainen yhdistdva teema on oikeastaan, kaikki
tutkimus menee



Harri Terho:
02:37-02:41
B2B-maailmaan, B2B-markkinointiin, B2B-myyntiin

Harri Terho:
02:41-02:50
Se on oikeastaan se, mita koko tutkimus ja opetus mita teen, niin

Harri Terho:
02:49-02:50
siella pyoritdan

Harri Terho:
02:52-02:56
Tammainen, mita sanoit, akateeminen proileri

Harri Terho:
02:58-02:59
Mutta aikoinaan

Harri Terho:
02:59-03:06
oma proffani rekrytoi suoraan graduryhmastg, toi tutkimushommiin jotenkin

Jussi Rissanen:
03:06-03:09
Noni, mulle kavi Eka Ruola vieraana

Jussi Rissanen:

03:09-03:15

Tunnet varmaan Nitron nykyinen, taitaa olla luova johtaja, mut siis oli Hasan Partnersin
toimitusjohtaja

Jussi Rissanen:
03:15-03:19
Senkin takia se kavi silloin aikanaan sielld Myyntiradio Originalsissa

Jussi Rissanen:
03:18-03:23
Podin puolella oli se, ettd hén oli kirjoittanut tdm&n markkinoin neljd uutta P:ta

Jussi Rissanen:
03:23-03:28
Silloin jo juteltiin siita tavallaan, ettd osataanko Suomessa markkinoida ja



Jussi Rissanen:
03:28-03:31
Tietysti puhuttiin hanenkin kokemusta P:std

Jussi Rissanen:

03:32-03:43

Mulle jai siella tietty fiilis, ettd ehka se on tietylla tavalla ymmarrettykin vaarin ja onko se
ehka ihan sisdistetty se markkinoinnin merkitys yritysten kasvumoottorina plus
yhteistydn myynnin kanssa

Jussi Rissanen:

03:44-03:50

Jos me otetaan nyt tahan kuoron alkudéneksi, etta tasta eteenpain me puhutaan
puhtaasti B2B:sta

Jussi Rissanen:
03:53-03:54
Tasta saa myds oppia, et kylla pety

Jussi Rissanen:
03:55-04:03
Alka4 siis sulkeeko radiota tai lappuja missaan lenkilld

Jussi Rissanen:
04:03-04:06
pystytaan se kaista maarittelemaan paremmin

Jussi Rissanen:

04:06-04:16

Miten sa avaisit, jos ma kysyn sinulta sen, ettd minkalainen on sun mielesta niiden
yritysyhteistoihin ja keskustelujen nakokulmasta, mita

Jussi Rissanen:

04:14-04:20

olet ollut vuosien saatossa télla hetkella, niin mika on B2B-markkinoinnin nykytila
Suomessa?

Jussi Rissanen:
04:20-04:21
Helppo kysymys

Harri Terho:
04:21-04:23
Ei semmoinen kevyt



Harri Terho:
04:24-04:27
Ma vaittaisin, ettd se on aika vaihteleva

Harri Terho:
04:27-04:33
Meilla on oikeasti ihan maailmanluokan tekijoita, jos katsotaan naita nyt

Harri Terho:

04:33-04:41

Tietylla tapaa siis Suomen talouden moottorit on B2B-firmojen Vartsilat, Koneet ja
kaikki muut ja ne oikeasti

Harri Terho:
04:41-04:43
Onhan ne ihan hiton kovia

Jussi Rissanen:
04:45-04:53
Tasta minulla oli Valmetin myyntijohtaja vieraana, ne on huikeita juttuja, mita ne tekee

Jussi Rissanen:
04:52-04:55
Ehdottomasti, ei tarvitse yhtaan haveta

Harri Terho:
04:56-05:01
Sama juttu siis erilaisia pienempia firmoja, mita sitten start uppeja

Harri Terho:
05:01-05:05
Tuolta noin erilaisiin dataan pohjautuvia hommiin

Harri Terho:
05:06-05:09
Kylla meilla ihan on maailmanluokan tekijoita

Harri Terho:
05:10-05:18
Ehka sellaisia laajempi, ettd voiko Suomesta nyt puhua yhdella termilld

Harri Terho:
05:19-05:33



Mutta sama hengenvetoon oikeastaan voisi sanoa sitten, etta ehka nakisin, etta se B2B
on vahvempi Suomessa verrattuna sitten sinne kuluttajapuolelle, katsotaan vaikkapa
l&nsinaapuriin, niin kyllahan sielld ihan eri tavalla sitten

Harri Terho:
05:34-05:36
osataan hanskata se kuluttaja

Harri Terho:
05:37-05:42
Mutta sanoisin, ettd B2B-puolella ei ole havettavaa

Harri Terho:
05:43-05:52
Mutta on se sitten samaan aikaan mydskin siella on hurja hajonta siing, etta onko se
markkinointi

Harri Terho:

05:52-06:01

vaikkapa nahdaan se sing, ettd se on sellainen kustannus, missd on muutama ihminen
tekemassa nelivariprintteja ja varaamassa messukoppia

Harri Terho:
06:02-06:07
Vai onko se oikeasti jotain strategista tekemista, jolla ajetaan kasvua?

Harri Terho:
06:07-06:09
Silla puolella on aika hurja hajonta

Jussi Rissanen:
06:10-06:11
N&in ma oon ymmartanyt

Jussi Rissanen:
06:12-06:13
Eiks niitd ole tutkittu?

Jussi Rissanen:
06:16-06:20
Hyvaa muuten tama kuoron alkuaani

Jussi Rissanen:
06:21-06:23
Mutta sitten voi sanoa, etta



Jussi Rissanen:
06:24-06:26
Nyt me halutaan siis eksellenssia

Jussi Rissanen:

06:27-06:34

Me halutaan sultakin ideoita ja itsekin tdssa hain, ettd milla me parannetaan sitg, niin
viela mietin, etta

Jussi Rissanen:

06:34-06:40

Kun it on tutkimuksia tehty, nyt se voi olla vahan jaavi, jos jonkun markkinointiliiton
tekema tutkimus

Jussi Rissanen:
06:40-06:44
Kuinka monta prosenttia liikevahdosta?

Jussi Rissanen:

06:42-06:50

Taytyy olla markkinointibudjetti ja sitten on verrattu eri maita, niin sinulla voi olla
tarkempi statistiikka, niin kylla Suomi sielld aika hantapaéssa on

Harri Terho:
06:50-06:53
Joo, ja siis

Harri Terho:

06:52-07:04

Ehka se aika monessakin kohtaa itse asiassa, ma vaittaisin, etta palataan ehka
mydhemminkin tahan nain, mutta olen oikeastaan itseani viime aikoina kiinnostanut se,
etta milloin

Harri Terho:

07:04-07:13

markkinointi tai markkinointia myyntia yhdessa, ettd milloin ne paasee C-tason
keskusteluihin ja milloin ne pystyvat nayttamaan sita

Harri Terho:
07:13-07:15
omaa impaktiaan

Harri Terho:
07:15-07:23



Aika monessakin firmassa sitten taas voidaan olla ihan hullun

Harri Terho:

07:21-07:27

kovaa markkinointihommaa, mutta sen markkinoinnin strategisen jutun tekee joku muu
kuin markkinointiyksikk®

Jussi Rissanen:
07:27-07:28
Just néin

Jussi Rissanen:
07:28-07:30
Mielenkiintoista ja tosiaankin

Jussi Rissanen:

07:31-07:38

Al3 unohda kertoa noita nostoja, koska tdma lause, milloin paésee C-tason
keskusteluihin, niin tassé jaksossa tulemme kuulemaan sen

Harri Terho:
07:41-07:45
Avaa sen siind, koska ma tiedan, ettd sa oot nimenomaan sita analysoinut

Jussi Rissanen:
07:45-07:48
Tama on aarettoman mielenkiintoinen matka

Jussi Rissanen:
07:50-07:52
Naitahan tutkimuksia oli

Jussi Rissanen:
07:52-07:58
Strateginen kilpailuetu- tai kilpailukykykirjan kirjoittaja oli mulla my&s vieraana

Jussi Rissanen:
07:58-08:00
Silloin oli se semmoinen tutkimustulos

Jussi Rissanen:
08:01-08:03
En muista mika instituutio oli tehnyt sen vaitéksen

Jussi Rissanen:



08:03-08:04
Globaali

Jussi Rissanen:
08:04-08:10
Suomi oli kahdeksanneksi kovin uusien tuotteiden ja palveluiden innovoinnissa

Jussi Rissanen:

08:11-08:17

Samassa tutkimuksessa tutkittiin, ettd miten niita kaupallistetaan, niin Suomi taisi olla
siella 58 tai jotain

Jussi Rissanen:
08:18-08:21
Eiks t4a kerro jo jonkun verran tasta, ettd me ollaan ehka insinddrivetoinen

Harri Terho:
08:23-08:26
Tai Helsingin Yliopiston

Harri Terho:

08:26-08:34

Professori, eras totesi, ettd suomalaiset ovat insin66ri- ja sotilaskansaa, ja siitéd on
asiakas

Jussi Rissanen:
08:34-08:35
kaukana

Harri Terho:
08:37-08:45
Ehka tietty, on niin vahvasti insinddrivetoisia yrityksia

Harri Terho:

08:47-08:56

Se, ettd ndhdaankd se markkinointi ja myynti, annetaanko sille se tietty panostus, mita
silla voisi antaa

Harri Terho:
08:57-09:01
Niin varmasti osassa firmoissa ainakin on viela

Jussi Rissanen:
09:01-09:09



Ja sitten ma naen sen kuitenkin eiks niin, ettd se ei ole huono asia, ettd meilla on
insindoritaitoa, mutta se pitéisi vaan osata kertoa

Jussi Rissanen:
09:10-09:14
Mutkat suoriksi, mutta naitd kun pydritellaan

Jussi Rissanen:
09:15-09:19
Sen takia halusinkin Harri sulle sanoa vielé palautteen kesken podin

Jussi Rissanen:

09:20-09:30

Hienoa, ettd sanot, ettd ei me niin huonosti tehda, mutta ma oon vaan huomannut sen,
ettd itse naissa keskusteluissa

Jussi Rissanen:
09:28-09:33
Sitd vaan vahan jaadaan, jaa se laukaus sinne aseen piippuun

Jussi Rissanen:
09:34-09:38
Tietylla tavalla kun on néhnyt ja kdynyt keskustelua, joissain

Jussi Rissanen:

09:38-09:44

kulttuureissa mennaan ehka kertomaan jo ennakkoon asioista vield, kun ei ole ehka
ratkaisua katettu

Jussi Rissanen:
09:44-09:47
Tietylla tavalla sellaista rohkeutta ja muuta, mutta palataan viela

Jussi Rissanen:
09:48-09:52
Markkinoinnin ndkdkulmasta sanoitkin, niin

Jussi Rissanen:

09:52-09:57

Markkinointi on se isoveli akateemisessa maailmassa, kun mietitaan sitten taas
myyntiin verrattuna

Harri Terho:
09:57-10:01
Joo, siis myynti on yksi keskeinen iso palikka



Harri Terho:
10:01-10:04
palikka markkinointia akateemisesta tulokulmasta

Harri Terho:

10:04-10:12

Yrityksessd menee usein toiste pain, koska markkinoinnin on ainakin ollut aika vaikea
nayttaa sitd impaktia sinne

Harri Terho:

10:13-10:23

Nyt kun lyédaan tama maara euroja markkinointiin, niin mita se oikeasti tekee tulokseen
tai kasvuun, kun taas myynti taas tietylla tapaa

Harri Terho:

10:24-10:37

Myynti on se profit center, kun myynti toimii, niin yritys menestyy, niin se ehka selittaa
sita, ettd minka takia itse asiassa yritys puolella

Harri Terho:
10:36-10:40
Myynti on korostuneesti nakyy B2B-puolelle erityisesti

Jussi Rissanen:
10:40-10:44
Siin& se on hyvin, ja se monessa mielessékin korostuu

Jussi Rissanen:
10:44-10:48
Kun miettii tandan, minkalaista miten monikanavaista se

Jussi Rissanen:

10:47-10:53

Markkinoinnien myynin vaikuttaminen on, niin hyvin laitetulla eurolla saisi
moninkertaisen tuoton

Jussi Rissanen:
10:54-10:59
Myds tédssd mielessd, vield ottamatta kantaa naihin kaikkiin jarjestelmiin

Jussi Rissanen:
11:00-11:11



Jos siina pitaisi kiteyttaa markkinoinnin B2B-markkinoinin puolella semmoinen
keskeinen ymmarrys tason asia, ettd miten markkinointi olisi ehkd ymmarretty vaarin,
niin mika se voisi olla?

Harri Terho:
11:12-11:14
Kylla se siis

Harri Terho:

11:14-11:19

Ma sanon, etta markkinoinnin vaarinymmarrys liittyy siihen, ettd markkinointi on
markkinointiviestintaa

Harri Terho:
11:20-11:27
Se on sitd, ettd ostetaan jotain, tehdddn somepdhinaa ja ostetaan mainoksia

Harri Terho:
11:29-11:32
Kaydaan messuilla ja tehdaan jotain sellaista markkinointia

Harri Terho:
11:33-11:37
Strateginen markkinointi on itse asiassa tosi

Harri Terho:
11:37-11:38
Erilainen asia

Harri Terho:
11:38-11:44
Sehan on sit, ettd yrityksen toiminnan keskitssa on asiakkaat

Harri Terho:
11:45-11:48
Asiakkaiden ymmartaminen

Harri Terho:
11:50-11:51
jollain tavalla

Harri Terho:
11:52-11:58
Sen asiakasymmarryksen rakentaminen ja sen pohjalta sen koko bisneksen niin sanosti



Harri Terho:

11:59-12:09

Se asiakasymmarrys on sielld ylimman johdon ja asiakasrajapinnassa menee niiden
valilla ja toisaalta eri funktioiden valilla niin, ettd se on sielld

Harri Terho:
12:08-12:11
myynnin insite kulkee tuotekehitykseen

Harri Terho:
12:12-12:18
Tai se, ettd se on niin, asiakkaan yrityksen liiketoiminnan ytimessa

Harri Terho:
12:19-12:22
Se on oikeastaan sitd strategista markkinointia

Harri Terho:
12:23-12:32
Ja tana paivana sinne on aika paljon siis datan maaraa

Harri Terho:
12:30-12:33
Analytiikkaa, Al, kaikki mahdollistaa

Harri Terho:
12:34-12:35
Tassé on suuri juttu

Jussi Rissanen:
12:37-12:41
Just sanoit kuoron alkuaanena

Jussi Rissanen:
12:41-12:42
keskitytaan vaan

Jussi Rissanen:
12:50-12:54
tulevaisuusseminaarissa, missé oli Zalandon Pohjois-Euroopan

Jussi Rissanen:
12:54-12:58



Olisiko tanskalainen kaveri puhumassa sita ja ne kertoi siité kuluttajarajapinnasta

Jussi Rissanen:
12:59-13:02
Sit siella oli paljon my&s viesteja, mitd Jenkkimarkkinoilla tapahtuu

Jussi Rissanen:
13:02-13:04
Tama oli siis yli kaksi vuotta sitten tapahtu

Jussi Rissanen:
13:04-13:08
Niin se Kiinnitti huomiota, ettd data-analytiikoista oli suurin pula Jenkeissa

Jussi Rissanen:

13:09-13:16

Koska sitd dataa sieltd asiakasrajapinnasta oli niin valtavasti, niin silloin ei ollut viela
naita tekoalyn kayttoliittymia

Jussi Rissanen:
13:16-13:18
Ehka nyt tdnd paivana tekoaly tekee siella jo niita

Jussi Rissanen:
13:19-13:23
Mutta eiko se kuvaa tata, joka hallitsee sitd dataa siella asiakasrajapinnassa pystyy

Jussi Rissanen:
13:23-13:32

Jussi Rissanen:

14:02-14:17

Ja mé nden sen kanssa néin, etta eikd niin, ettéd se oikeasti se asiakasymmarryksen,
ettd tavallaan voisi ottaa tosta, niin kuin mulla on myynnin ndkékulma vahvempi, kun
ma oon tehnyt sielld sitéd tyéuraa johtajana ja valmentajana vuosia jo

Jussi Rissanen:
14:18-14:23
Se, mikd mulle itselle jdanyt mieleen tasta koko ostamisen muutoksesta B2B:

Jussi Rissanen:
14:23-14:29



std, mista se lahtee se pohdinta ja mista ne hakee

Jussi Rissanen:
14:28-14:35
Hyva myyja on myodhassa, jos asiakkaalla on tarve olemassa

Jussi Rissanen:
14:35-14:37
Ja taman tyylista

Jussi Rissanen:

14:36-14:40

Niin oli se, ettd mikd mulle, ma muistan missa se kirjoitelma oli, mutta jai elavasti
mieleen

Jussi Rissanen:

14:40-14:46

Jos sa haluat parantaa sun B2B-myyntiorganisaation myyntitulosta, niin aloita siita, etta
sa

Jussi Rissanen:
14:46-14:48
Teet ostamisen mahdollisimman helpoksi

Jussi Rissanen:
14:49-14:51
Allekirjoitatko tata?

Harri Terho:
14:51-14:57
Ehdottomasti joo, tee ostaminen, allekirjoitan taysin

Harri Terho:

15:00-15:09

Koko tama, mita nyt tassa puhutkin, niin B2B-maailma on aika hullussa murroksessa
talla hetkella

Harri Terho:
15:10-15:14
Kummaltakin puolelta, sanoit, asiakkaiden ostaminen muuttuu

Harri Terho:
15:15-15:18
Tuosta on aika paljon erilaisia white papereita



Harri Terho:
15:19-15:21
Mita siella nousee teidan maailmassa?

Harri Terho:
15:22-15:23
No se on ihan sama mita kuultiin

Harri Terho:

15:24-15:33

Jos sulla hajoo imuri ja tarvitse uuden imurin, niin sa et mee enaa sinne Gigantin
myyjaa jututtamaan, etta minka imurin ma tarviin vaan

Harri Terho:

15:32-15:43

Sa teet nettihaut ja olet loppujen lopuksi aika pitkalti paattanyt, mité sa ostat ja ettd méa
tarvitsen yhden tammaoisen

Harri Terho:
15:43-15:45
Siiné ollaan tosi pitkalla

Harri Terho:
15:45-15:48
Ei haluta valttdmatta edes jutellaan ndiden myyjien kanssa

Harri Terho:
15:48-15:51
Ollaan tosi pitkélle jo tehty ne pohdinnat

Harri Terho:
15:53-15:54
Toisella puolella

Harri Terho:

15:54-16:06

tietysti, kun mennaan oikeasti monimutkaisiin hommiin ja bisneksiin, niin asiakkaiden
on tosi vaikea ndhda edes

Harri Terho:

16:07-16:17

oikeita tarpeita sielld vaikkapa, ettd halutaan nyt ostaa jotain halvinta nippelia, vaikka
pitaisikin ymmartaa jotain, ettd mita tiettyjen asioiden tekeminen kustantaa

Harri Terho:



16:19-16:21
Sitd kautta se oikeastaan niin

Harri Terho:
16:21-16:26
Tama on se toinen puoli, etta asiakkaat ovat valtavan informoituja

Jussi Rissanen:
16:29-16:30
Emansipaatiota

Harri Terho:
16:30-16:31
Asiakkaat ovat vallassa

Harri Terho:
16:32-16:33
Hyvassa ja huonossa

Jussi Rissanen:
16:34-16:38
Asiakkaidenkin ndkdkulmasta, ettd pystytaan

Harri Terho:
16:38-16:43
Aina valttamattd asiakas ei padse parhaaseen optimilopputulokseen

Harri Terho:
16:45-16:48
Toinen puoli tasta murroksesta on taas se, etta

Harri Terho:

16:49-17:00

Tama data-analytiikka ja kaikki erilaiset tyOkalut, mita tand paivana on, toisaalta
mahdollistaa myds sen, etta yritykset pystyy padsemaan sinne

Harri Terho:
17:01-17:06
ostamisen alkupuolelle tekemalla asioita jarkevasti ja oikein

Harri Terho:
17:07-17:13
Ehkéa sellainenkin vield annettiin tama

Harri Terho:



17:11-17:12
huono esimerkki

Harri Terho:

17:17-17:23

Nakisin, ettd hyva markkinointi ja myynti, ne ovat sellaisia asioita, mita itse asiassa
sanon omille opiskelijoille

Harri Terho:

17:24-17:30

Tehkaa juttuja, minka takana pystytte seisomaan ja mita pystytte tekemaan hyvilla
mielin

Harri Terho:
17:30-17:33
Silloin tehd&an oikeita asioita

Harri Terho:

17:33-17:43

Tehdaan kestéavia juttuja, autetaan eteenpain ja naytetaan, niin se on loppujen lopuksi
siella ytimessa

Harri Terho:

17:42-17:52

Tana paivana siis sisallét tehddan white papereista, kunnollista siséltdéa eikd mitaan
sellaista roskaa, mita tulee purkista ulos

Harri Terho:
17:52-17:56
Pitéisi olla jotain oikeasti annettavaa asiakkaalle?

Jussi Rissanen:

17:56-18:02

Ja silloin kun sa pystyt oikeasti white paperin kautta avaamaan, eli nyt méaaritellaan
vield white paper

Jussi Rissanen:
18:02-18:04
Tarkoitatko siis tata, ettd minka sa

Jussi Rissanen:
18:05-18:08
Se on tavallaan kirjautumisen takana

Harri Terho:



18:09-18:13
Meilld oli itse asiassa just tuossa oli

Jussi Rissanen:
18:13-18:16
Digitaalisesta sisaltomarkkinoinnista Turussa

Jussi Rissanen:
18:16-18:17
Tulee uusi titteli

Harri Terho:

18:21-18:27

Vakkari oli itse asiassa sisaltdmarkkinoinnista, joka juurikin vastaa tdhan nain, etta kun
asiakkaat nyt

Harri Terho:

18:28-18:40

hakee sita tietoa ja on tosi pitkélld jo innostamisessa useasti siind vaiheessa, kun
otetaan yhteytta sinne myyntiin, niin miten itse asiassa yritykset pystyy silloin olemaan
siella

Harri Terho:
18:40-18:44
lasna asiakkaiden ostamisen alkuvaiheessa

Harri Terho:
18:44-18:51
Se vaatii tosi syvéllistd ymmarrysta niista asiakkaista,

Harri Terho:
18:52-18:55
ostopoluista, mista asiakkaat hakee tietoa

Harri Terho:
18:56-19:00
Ja sitten toisaalta se, etta mita se yritys oikeasti voi

Harri Terho:
19:00-19:05
Onko yrityksella jotain sellaista tietoa, mit4 sieltd asiakkaalta puuttuu?

Jussi Rissanen:
19:05-19:11
Jos asiakas tietaa jo kaiken, mita sa teet sisalt6a, niin ihan turha tehda sisalt6a



Harri Terho:
19:11-19:15
Mutta tietyissa tapauksissa

Harri Terho:
19:13-19:21
niin oikeasti kannattaa pistaa jakaa vahan ilmaiseksi, jos sita insitea pitaa erilaisia

Harri Terho:

19:21-19:31

podcasteja tai webinaareja tai white papereita, jotka voi olla tosi teknisia, sellaisia
kreikkalaisia aakkosia insinddrilta ja insindorille

Harri Terho:

19:32-19:38

joka sitten taas voi kenties saada sen asiakkaan silmét avautumaan, etta ndinhan tama
pitaisi leimata

Jussi Rissanen:
19:39-19:41
Hunajata, hunajata

Jussi Rissanen:

19:41-19:50

Turun yliopistosta hunajata-termia nakojaan kayttaa, miten liiga alkaa taman viikon
loppuna

Jussi Rissanen:
19:50-19:52
Mutta siis nainhan se just on

Jussi Rissanen:

19:52-20:00

Ja sé vastasit justiin, tdssa nyt on fiksut vieraat taalla, niin ma vaan kuuntelen, niin jotta
sa

Jussi Rissanen:

20:01-20:08

Pystyisit ne white paperit tai podit tai pamfletit, mitd sa tuotatkaan sinne digitaaliseen
kanavaan erilaisiin

Jussi Rissanen:
20:09-20:14



ilman sitd syvaa luotaavaa asiakasymmarrysta, niin sa et pysty oikein tuottamaan
sanahelinda vaan

Jussi Rissanen:
20:16-20:20
Se arvo nayttaytyy aina kuitenkin asiakkaan prosessissa, eikd niin?

Harri Terho:
20:20-20:21
Nain se on

Harri Terho:
20:26-20:28
Aika monella alkaa olemaan se chatti-

Harri Terho:
20:30-20:31
Ongelma

Harri Terho:

20:31-20:37

Jos sun sisaltd tuottaa saman vastauksen kuin ChatGPT, niin ei siind kovin vaan voi
olla

Jussi Rissanen:
20:38-20:39
Niin joo, nimenomaan

Jussi Rissanen:
20:39-20:47
Taa on nyt mennyt, kun ma opetin etta tammainen, ettd mita lisdarvoa sa voit tuoda

Jussi Rissanen:
20:47-20:52
Asiakkaalle Googlen lisdksi, nyt se on mité lisdarvoa, voit tuoda

Jussi Rissanen:
20:53-20:54
Rima nousee

Jussi Rissanen:
20:58-21:01
Hei, jossa kiinnostuit myynnista ja markkinoinnista

Jussi Rissanen:



21:02-21:083
Klikkaa Lut piste

Jussi Rissanen:

21:03-21:11

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

Jussi Rissanen:

21:13-21:21

Mika rooli sun mielestd jaa niin kuin otetaan tassa jo keskusteluun taa, etta
tulevaisuudessa B2B myyjalle?

Harri Terho:
21:21-21:23
Kylla se myyja siella tarvitaan

Harri Terho:
21:24-21:28
Sitten oikeasti, kun myydaan jotain monimutkaista

Harri Terho:

21:29-21:35

Helpot ostokset, jos s& nyt myyt toimistotarvikkeet, niin sdhan voit pistad verkkokaupan
pystyyn

Harri Terho:
21:37-21:39
Teet ostamisesta on helppoa

Harri Terho:
21:39-21:43
Se voi toimia, ettd alusta on se myyja

Harri Terho:
21:43-21:48
Mutta siind vaiheessa kun aletaan oikeasti myymaan jotain

Harri Terho:

21:47-21:54

monimutkaista ongelmanratkaisua, raataloityja ratkaisuja, niin kylla siella se ihminen
tarvitaan

Harri Terho:
21:56-22:00



Luottamus tarvitaan ja se vuorovaikutus

Harri Terho:
22:02-22:12
Ma nékisin sen pikemminkin niin, ettd se koko asiakaspolku pitdisi nahda, tai asiakkaan
ostaminen, asiakaspolku, miten sen nyt katsoo, niin pitaisi nadhda sellaisena jatkumona

Harri Terho:
22:12-22:14
Siella on luonnollisesti luontaisesti

Harri Terho:

22:16-22:27

tietyissa kohti, joku muu kun myyja paremmin itse asiassa pystyy taklaamaan sinne ja
toisissa paikoissa silla myyijalla on sitten taas se,

Jussi Rissanen:
22:26-22:28
Se ihmisongelman ratkaisija

Harri Terho:
22:28-22:37
Siellakin se myyja, jos ajattelee, kuin informoitunut ja valistunut useasti se asiakas on

Jussi Rissanen:
22:35-22:38
asiakkaat kayttavat konsultteja apunaan ostamisessa

Harri Terho:

22:38-22:48

Myyija tarvii, on aika hullu vaatimuslista, mita sen myyjan pitéisi osata ja pystya
deliveraamaan

Harri Terho:

22:48-22:59

Se, ettd sulla on sellainen myyja tai myyntiimi, jota tuetaan tosi vahvasti, niin sellaista
viela tarvitaan

Jussi Rissanen:
23:00-23:01
Sellaista tarvitaan

Jussi Rissanen:
23:03-23:06
Monia eri siteerauksia on B2B-myynnista



Jussi Rissanen:
23:06-23:12
Ne on orkesterijohtajia, tietda, etta sielld on eri tiimit sen tukena tai sitten ne on niin

Jussi Rissanen:

23:14-23:22

Eraanlaisia projektijohtajia, ne on muutosjohtajia, siella ne vie asiakasyrityksessa uutta
innovaatiota eteenpain

Jussi Rissanen:

23:22-23:28

havainnollistaa, mitaan myytavalla tuottajalla ja palvelulla voi asiakkaan loppuasiakas
hyoétya, eikd niin

Jussi Rissanen:

23:29-23:30
Silla on monia elementteja

Jussi Rissanen:
23:30-23:34
No miten sd ndet sen tdman paivan

Jussi Rissanen:
23:33-23:36
organisoituminen suomalaisessa B2B-yrityksessa

Jussi Rissanen:
23:37-23:42
Tapahtuuko tama tyyliin, Toyotan vein autokorjaamolle, jossa Toyota,

Jussi Rissanen:
23:42-23:44
Otetaan tasta esimerkki ,

Jussi Rissanen:

23:44-23:51

Ne oli analysoida, ettd heille korjaamon kallein tai tuottavin kaveri on mekaanikko,
kaikki palvelumekaniikka

Jussi Rissanen:
23:52-23:53
Hukka poistettiin hanen ymparilla

Jussi Rissanen:



23:54-23:58
Videokameroilla katottiin, ettd miten mekaanikko liikkkuu auton paalla ja profiloitiin nain

Jussi Rissanen:
23:59-24:083
Oletko huomannut, etta olisi tapahtunut edistysta

Jussi Rissanen:

24:03-24:13

Yritykset ymmartaa sen myynnin roolin ja sen merkityksen, ja onko se muotoutunut
palvelemaan sitd asiakasarvoa paremmin t&na paivana

Harri Terho:
24:15-24:18
Nyt taas taytyy sanoa, etta olen tdma tutkija norsunluutornissa

Harri Terho:

24:21-24:30

Mutta kylla se fiilis, ne yritykset, joiden kanssa olen tehnyt tdssé yhteisty6ta, niin kylla
se myynnin arvo sielld, niin kuin

Harri Terho:
24:32-24:34
Nahdaan, tunnistetaan

Harri Terho:
24:35-24:40
Ja siis on

Harri Terho:
24:38-24:41
Tosi kovan luokan myyja,

Harri Terho:
24:41-24:44
ettd se myyja esitteli

Harri Terho:
24:46-24:47
Jotain muuta

Jussi Rissanen:
24:48-24:49
Mutta siis sellainen johtaja



Harri Terho:

24:53-25:01

Tana paivana on oikeasti, jos oikeasti katsot, ettd tehdaan isoa kauppaa, niin kylla siella
johtajat,

Jussi Rissanen:
25:00-25:01
He tekevat myyntia

Jussi Rissanen:
25:01-25:07
Kylla, ja otetaan takeover, eli johtoryhma on yhteydessa

Jussi Rissanen:
25:08-25:10
asiakkaan johtoryhmaan

Jussi Rissanen:
25:11-25:14
Tata tapahtuu ja se on hyvin voimakasta

Jussi Rissanen:
25:15-25:18
Mutta sielldkin on tietysti,

Jussi Rissanen:
25:17-25:20
joka johtaa sita, tavallaan viestittaa sita eteenpain

Jussi Rissanen:
25:21-25:24
Tama on mielenkiintoisia keskustelua, koska kyllahan se niin on

Jussi Rissanen:

25:25-25:32

Jos myynnilld on ongelma, niin se on seuraavana paivana myos toimitusjohtajan
ongelma, koska sielld on kassavirta ja kannattavuusasiat

Harri Terho:
25:33-25:36
Monesti se vaan koetaan, ettd se on se valttaméatdén paha ollut

Harri Terho:
25:37-25:41
Niin, onko se vaan semmoinen, etta tehdaan strategiset jutut jossain muualla



Harri Terho:
25:44-25:49
Myyntiin toimittaa taman teknisen toteutuksen pelkéstaan

Harri Terho:
25:50-25:57
Kylla, ma sanoisin, etta tammaoinen Key Account, manageri tai myyja on se aika

Harri Terho:
25:57-26:01
hullun vastuullinen pesti monessa B2B-firmassa

Jussi Rissanen:
26:02-26:05
Kuulkaa noita sanoja

Jussi Rissanen:

26:05-26:15

akateemisen aidan toista puolelta analysoin ndin ja vaitan, ettd han on aika lukenut
noissa ja tietaa, missa se tutkimuskenttd menee ja sen nékee itsekin

Jussi Rissanen:
26:15-26:20
Ja sen néki myds tuon Covidin jalkeen, kun korona oli tullut ja mennyt

Jussi Rissanen:

26:20-26:31

kuinka paineistettu ja miten se otettiin tehoja irti sitten sen digitaalisen myynnin
etamyynnin kautta ja kuinka yksin ne myyjat sitten olivatkaan, kun ne ei paase

Jussi Rissanen:
26:30-26:34
toimii tiimissa ja se reflektoituu tyduupumuksena ja muina

Jussi Rissanen:
26:37-26:39
Se on paivittain sosiaalisen kuoleman paikka

Jussi Rissanen:
26:42-26:47
Jos sulla on myyntipanos tosi suuri, niin sulla on paljon asiakkaita



Jussi Rissanen:
26:47-26:50
Mutta esimerkiksi taas nyt viime viikolla

Jussi Rissanen:
26:50-26:54
Tama telakka sai tilauksen

Jussi Rissanen:
26:54-27:00
Saadaanko niita tilauksia vai myydaanké niita tilauksia

Jussi Rissanen:
26:58-27:03
Niin sind tiedat Turun suunnalla, etta sielld on vuosikausien tyd, mita sielld on tehty

Jussi Rissanen:
27:03-27:08
Ja kannattavuuslaskennat ja elinkaarikustannukset ja whatsoever, eikd vaan!

Jussi Rissanen:
27:08-27:11
Harvassa on ne bisnekset, missa on jono ovelle

Jussi Rissanen:
27:14-27:16
Suomi on onnellinen, saa tilauksen

Jussi Rissanen:
27:17-27:19
Pitaisi nostaa ne ihmiset, jotka ovat tehneet sen

Jussi Rissanen:
27:20-27:24
Monesti suuret hait ovat piilossa

Jussi Rissanen:
27:27-27:30
Sielld on niit4, jotka kertoo, miten pitdisi myyda miljoonamyyjana

Jussi Rissanen:
27:31-27:33
Mutta se on myds semmoista tietysti

Jussi Rissanen:



27:33-27:37
tietysti arvokasta, mita pitda kunnioittaa

Jussi Rissanen:
27:37-27:43
Olemme samaa mielta, markkinointiviestinta tai markkinointi on ehka ymmarretty

Jussi Rissanen:
27:43-27:47
Markkinointiviestina ei olla siella asiakasymmarryksen tai

Jussi Rissanen:

27:47-28:00

Mutta sitten kun mé Steve Jobsin elamékerran kuuntelin tuossa kesalla, pitkin poikin
iso tiiliskivi, niin han vaittdd samaan aikaan Steve Jobsin Applessa, etta

Jussi Rissanen:
28:00-28:05
mitd me niilta asiakkailta kysytaan, kun ne tyhmia, ei ne tieda mita ne tulee tarvitsee

Jussi Rissanen:
28:05-28:09
Meidéan taytyy tietaa heidan puolesta se, eiko niin

Harri Terho:

28:08-28:16

Joo, ja siis toi on tammadinen akateemisena kasitteena marketing myopia tai
markkinoinnin lyhytnakoisyys

Harri Terho:
28:17-28:19
Se on vaarallista, jos

Harri Terho:

28:19-28:29

vaan tuijotetaan sita, mitd ne asiakkaat, asiakkaiden tammadinen asiakaslahtoisyys, etta
kuunnellaan asiakkaiden tarpeita ja toimitaan sen pohjalta

Harri Terho:

28:30-28:41

Se on vaarallista monessa kohtaa, jos vaan kuunnellaan liian tarkalla korvalla sita, etta
mita se asiakas,

Harri Terho:
28:40-28:46



koska tosi vaikeaa asiakkaalla sanottaa usein sit3, ettd mita mina oikeasti tarvin

Harri Terho:
28:47-28:49
Ja siita on itse asiassa tammonen

Harri Terho:

28:50-29:03

kasite kuin proaktiivinen markkinalahtodisyys, joka taas on téllainen yritysorientaatio,
etta yritykset pyrkii itse asiassa paasemaan kiinni niihin asiakkaiden piileviin tarpeisiin

Harri Terho:

29:03-29:15

jolloin se asiakaskuuntelu meneekin kenties jonkinlaisten thought liiderien ja hiljaisten
signaalien

Harri Terho:

29:13-29:24

Tai seurataan, miten asiakkaat tekee asioita tai katsotaan dataa ja katsotaan, miten ne
asiakkaat ei hydédynna asioita tai tee asioita oikein

Harri Terho:

29:24-29:34

Ja sen pohjalta lahdetadankin itse asiassa kehittdmaan ni uusia malleja, mista
paastaankin kiinni siihen, etta hei,

Harri Terho:
29:32-29:38
Teet asiat vaarin ja meilla olisi kenties jotain paljon

Jussi Rissanen:
29:38-29:41
Jos tulee tahan tapaamiseen, niin sind hyddyt noin 10 miljoonaa euroa

Harri Terho:
29:42-29:45
Tahan pitaisi sitten taas, etta jos saat tallaisen

Harri Terho:

29:45-29:56

tarinan rakennettua, niin sit sa tarviit sen sisaltdmarkkinoinnin, joka tekee tasta
sellaisen helposti [dhestyttavan jutun ja sit sa tarviit myyjille vaikuttavat

Harri Terho:
29:57-30:05



koukuttavat tyokalut, jolla sa naytat, ettda ma en nyt puhu paskaa, vaan me oikeasti
pystytaan tekemaan naita juttuja

Jussi Rissanen:

30:05-30:10

Onko jotain esimerkkeja sulla, tuleeko mieleen, missa olisi tapahtunut tommonen polku,
minka just kuvasit?

Jussi Rissanen:
30:13-30:17
hyvin sanottu se haaste ehka, missa me tana paivana ollaan

Jussi Rissanen:
30:18-30:18
Apua,

Jussi Rissanen:
30:19-30:20
Konkreettisia esimerkkeja

Harri Terho:
30:20-30:27
Mun taytyy sanoa taas akateemisena ihmiseng, etta ehka ne mun kumppanit,

Harri Terho:
30:27-30:31
se tapa milla ma teen yhteisty6ta, niin ma

30:32-30:35
No onhan mul siis erilaisia siis firmoja

Harri Terho:

30:36-30:42

Suomalaisia vientiyrityksia, lahestulkoon ratkaisu kuin ratkaisu, jos ratkaisubisneksesta
puhutaan

Harri Terho:
30:42-30:44
Tuohon sen pitdisi menna

Harri Terho:
30:45-30:47
Tehd&an sita asiakas-



Harri Terho:
30:47-30:49
tutkimusta ja 16ydetaan niita

Harri Terho:
30:50-30:55
Liittyy arvomyyntitematiikkaan, mita olen tutkinut

Harri Terho:
30:56-30:58
Niin oikeastaan se,

Harri Terho:
30:58-31:05
katsotaan, mitka asiat ajavat sitd asiakkaan liiketoiminnan tulosta,

Harri Terho:
31:05-31:10
Mihin se yritys pystyy itseasiassa omalla tarjoamalla vaikuttamaan?

Harri Terho:
31:10-31:17
Niihin asiakkaan tulosjuttuihin ja sitten Iahdetaan tekemaan tuotekehitysta ja kehitetdan
ratkaisuihin

Harri Terho:
31:17-31:20
Sen jalkeen niitd onkin kiva myyda sitten

Harri Terho:
31:20-31:28
jos pystyy nayttamaan, etta hei, tekemalla néin, niin sa oot kaikkea hyvaa

Jussi Rissanen:
31:28-31:32
Se on vahan hyvin yksinkertaistettuna

Jussi Rissanen:
31:32-31:36
Tiedatkd minka takia The Ford oli aikanaan musta?

Jussi Rissanen:
31:45-31:46
Musta véri kuivu nopeesti.



Jussi Rissanen:
31:48-31:50
Se oli osaoptimoitu sielld, ettd mietitdan niita,

Jussi Rissanen:
31:50-31:51
Milla vauhdilla

Jussi Rissanen:
31:51-31:54
Tassa on monia tulokulmia, mistd se arvo nayttaytyy

Jussi Rissanen:
31:54-32:00
Se voi olla ajanséastod, se voi olla kertonopeus tai kustannus jossain elementissd

Jussi Rissanen:
32:01-32:04
Mutta mulle tuli nyt tosi semmoinen, etta

Jussi Rissanen:

32:05-32:17

Kun kuuntelee sinua, etta on lukuisia yrityksida, mink& kanssa ollaan hakemassa ehka
semmoista pikavoittoa ja nopeaa kassavirtaa, koska voi olla kassahaasteitakin

Jussi Rissanen:

32:18-32:27

Rahantulon nakdkulmasta, niin on se, ettd toihan vaatii aikaa ja osaamista tehda
asiakasymmarryksen,

Jussi Rissanen:
32:29-32:32
syvaluotavaa juttua

Jussi Rissanen:
32:32-32:34
Nahdéaéan jopa askeleen edemmaksi

Harri Terho:
32:37-32:38
Se ei vaan ole

Harri Terho:
32:39-32:48



Siita tulee silloin sitd myyntiin, ettd jos sulla on vain tuote ja annat sen myyjijille ja sanot,
ettd 1ahes myymaan

Harri Terho:
32:49-32:53
Tuolla on sata samanlaista tuotetta ja nyt tdma pitdisi saada

Harri Terho:
32:53-32:54
myytya tassa nain

Harri Terho:
32:56-32:58
Parhaimmillaan jo

Harri Terho:
32:58-33:03
Se on sitd, etta toimitaan asiakaslahtoisesti

Harri Terho:
33:03-33:05
ja saadaan sen strategiseksi toiminnaksi

Harri Terho:
33:06-33:15
Siitd on aika vahvat tutkimusnaytot, etté jos tdmén pysty tekemaén, niin silla tulee

Harri Terho:
33:13-33:16
Pitkalla tahtaimella hyva tuloksia

Jussi Rissanen:
33:16-33:19
Onks se sit jo kumppanusta tavallaan?

Jussi Rissanen:
33:19-33:21
Vai miten se menee?

Jussi Rissanen:
33:21-33:22
Miten s& naet sen?

Jussi Rissanen:
33:22-33:29



Jos olet strategista arvoa teet, niin silloinhan se ei haluakaan koskaan melkein luopua
sinusta, koska se on

Jussi Rissanen:
33:29-33:31
Puhutaan asiakkaista

Jussi Rissanen:

33:33-33:44

Ma lahinna sitd, ettd kun puhutaan tammoisesta strategisesta arvonluonnissa, niin néen
sen jo silloin, etta silloin ollaan jo hyvin ekosysteemit |ahestyy toistaan ja vastaavaan

Harri Terho:
33:45-33:47
No niin, voi olla tosi

Harri Terho:
33:47-33:48
eri tavalla

Harri Terho:

33:49-33:56

Se voi olla parhaimmillaan, ettd myydaén maalia ja kehitetddn se nopeiten kuivuva
maali

Harri Terho:
33:56-33:59
Tai se voi olla jotain

Harri Terho:

33:59-34:11

sellaista, mika oikeasti lahdetaankin katsomaan jotain, ettd miten me vaikutetaan
meidéan asiakkaiden, johonkin bisekseen tai arvoketju ja optimoidaan sita

Harri Terho:
34:11-34:14
Siis samoin periaatteet voi

Harri Terho:

34:13-34:21

Niin monella tasolla ja tavalla soveltaa mun mielesta, etta sa voit tehdé taté aika
monella eri tulokulmalla

Jussi Rissanen:
34:21-34:30



Yksi semmoinen mielenkiintoinen juttu tassa kokonaisuudessa on sitten myds tama
myyntipanoksen merkitys tana paivana, kun se on myos tammadista digitaalista myyntia

Jussi Rissanen:
34:31-34:36
Onko sulla vertauskuvaa tuli mieleen vain tassé, kun

Jussi Rissanen:

34:34-34:43

puhutaan, aloititkin tdssa podin alussa, etta me ollaan aika sivussa ja meilld on suomen
kieli ja kaikki bisnes oikeastaan se tapahtuu meidan rajojen ulkopuolella

Jussi Rissanen:
34:43-34:45
Taahan se on, etta meilla vienti tuo

Jussi Rissanen:
34:45-34:50
Siellda nimenomaan teknologia ja sinne liittyvat elementit ovat vahvoja

Jussi Rissanen:

34:51-34:58

Onko sinulla vertauskuva se, ettd onko meidan myynnin tekemisessa eroavaisuuksia
kansainvélisessda myynnissa?

Jussi Rissanen:

34:58-35:09

Puhuttiin ehk& asken markkinoinnista siind alussa ja todettiin, etta
B2B-markkinoinnissa emme niin huonoja olekaan, ja pitaa olla ylpea, mita tehdaan,
mutta pitaad kehittaa

Jussi Rissanen:
35:09-35:13
Mutta entdpa sitten jos eristetaan vaan pelkastaan se myyntiosa sielta

Harri Terho:
35:15-35:20
Taas aika vaikea juttu, ettd mita koko Suomi tekee

Jussi Rissanen:
35:21-35:23
Jos otetaan joku esimerkki

Harri Terho:
35:24-35:34



Ehka sellainen itse on taas nadin teemoista, mitd on tehnyt,

Harri Terho:

35:32-35:42

Taas sellainen tietty, ettd meilld on tosi vahva se insinddriosaaminen ja sellainen, etta
teemme ne mitd lupaamme ja tallaiset kliseiset hommat

Harri Terho:
35:42-35:45
Ja meilla on hyvin teknisesti osaavia

Harri Terho:
35:46-35:49
kavereita, niin ehké viela niin kuin

Harri Terho:
35:52-35:54
Taas tulee niin raakaa yleistysta

Jussi Rissanen:
35:54-35:56
Oma péaa ei kesta tata nain

Harri Terho:

35:56-36:04

Ehk& voisin sanoa, stereotyyppisesti oma fiilis on, ettd meilld on teknisesti tosi osaavaa
jengia

Harri Terho:

36:04-36:16

jossa tulee hyvana puolena se, etta pystytaan niin sanotusti tekemaan sita, mita
luvataan ja ollaan luotettu

Harri Terho:
36:16-36:27
Kumppani ja asiakaskumppani, mutta ehka se voisi olla vield tuo tietylla tapaa

Harri Terho:
36:26-36:26
Mita sanoisin?

Harri Terho:
36:26-36:32
Mennaan enemman bisnespuolen suuntaan vahvemminkin



Harri Terho:
36:32-36:37
Mita euroja tai dollareita tai mik& se valuutta onkaan, se tuo?

Jussi Rissanen:

36:39-36:51

Kylla, ma oon huomannut sen, etta ja tietysti nyt en ole paperikoneita ollut myymassa
tai vastaavaa, missa varmasti ansaintalogiikka ja kustannukset lasketaan hyvin
etupainoisesti ennen kuin valitaankaan kumppani

Jussi Rissanen:
36:52-36:53
keskustelupdytiin

Jussi Rissanen:
36:54-36:57
Yksinkertaisesti se, ettd tunnet toimialan

Jussi Rissanen:
36:58-37:03
Ja pyoritan niiden lukujen kautta sen sun palvelun ja sen

Jussi Rissanen:

37:04-37:11

tuotteen arvo, semmoisen huomannut itse, kun treenataan tuolla asioita, niin ei vaan
lahde

Jussi Rissanen:
37:11-37:16
Yleensa kun luvut on poydassa

Jussi Rissanen:
37:14-37:16
lapset poistuu keskustelusta

Jussi Rissanen:
37:16-37:21
Joo, siis jos arvomyynnin tematiikkaa tassa,

Harri Terho:
37:24-37:28
Olen itse arvomyyntia tutkinut

Harri Terho:



37:28-37:30
Itse asiassa aika paljonkin

Harri Terho:
37:30-37:35
Jos Google Scholariin pistdd, mistd minut tunnetaan, niin arvomyyntitemaatiikka

Jussi Rissanen:
37:35-37:40
Niin mennaan siihen, koska se on se, mistad minut tunnetaan

Jussi Rissanen:
37:40-37:42
keskeisia 10ydyksia sielta

Harri Terho:
37:49-37:55
No itseasiassa tdman koko projekti, ma oon tehnyt sita tosi kovien seppien kanssa

Harri Terho:
37:57-38:01
Andreas Eckert, Wolfgang Ulaga ja Alexander Haas

Harri Terho:
38:02-38:03
Missa he vaikuttavat?

Harri Terho:
38:03-38:06
He on vaikuttanut

Harri Terho:

38:05-38:14

Andreas taitaa olla Berliinissa talla hetkella ja Wolfgang Ulaga on ollut vaikka missa
maailman johtavissa putiikeissa, Insead, ACCS, Ranska

Jussi Rissanen:
38:15-38:20
Okei, muutaman mainitakseni Arizonassa ja Ranskassa

Jussi Rissanen:
38:20-38:24
Aika globaali ryhmaési on sitten taas ltdvallassa

Harri Terho:



38:24-38:26
Joo, mut siis tama

Harri Terho:
38:26-38:32
Tama vaatimaton arviointi tutkimusprojekti itse asiassa juurikin keskittyi tahan nain

Harri Terho:
38:32-38:34
Jos ajatellaan sita, etta

Harri Terho:
38:35-38:46
Suomalaisenkin yrityksen, jos me nyt myydaan sité kallista, ei niin helppo homma

Harri Terho:

38:45-38:55

Suomalaiset yritykset, milla ne kilpailee, niin ne ei voi kilpailla alimman hinnalla, myyt
jotain kallimpaa, monimutkaisempaa ja vaikeampaa

Harri Terho:
38:57-39:01
Keskella ei mitaan, niin miksi asiakas ostaisi sita

Harri Terho:
39:02-39:06
Oikeastaan tdmmoinen strategisen arvonluonti

Harri Terho:

39:06-39:15

Tatad varten suomalaiset yritykset kehittavat ratkaisuja ja asiakkaan liiketoimintaa
tukevia palveluita ja muuta téallaista

Harri Terho:
39:15-39:19
Mutta miten itse asiassa tama strateginen arvonluonti

Harri Terho:
39:19-39:23
Fokus viedaan kaytantddn siella asiakasrajapinnassa

Harri Terho:
39:23-39:25
Se on arvomyynti



Harri Terho:
39:25-39:31
Se on sita, ettd ne myyjat pystyy kertomaan sille asiakkaalle

Harri Terho:
39:31-39:38
No miksi nyt itse asiassa kannattaa ostaa tdméa kolme kertaa kalliimpi tuote?

Jussi Rissanen:
39:38-39:38
Just niin

Harri Terho:

39:40-39:53

sen pohjalta rakentamaan jarkevan tarinan siihen, etta voit sa ostaa tuon halvimman,
mutta itse asiassa sun liiketoiminnan

Harri Terho:

39:51-40:00

tuloksellisuus, josta taman kolme kertaa kalliimman, niin silla on silti positiivisempi
impakti sun bisnekseen

Harri Terho:
40:01-40:04
Sen tarinan niin sanotusti toteuttaminen asiakasrajapinta

Harri Terho:
40:05-40:06
Se on arvomyyntid

Jussi Rissanen:
40:07-40:11
Minké&laisia nostoja sielta on tullut?

Jussi Rissanen:
40:10-40:12
Kuinka se kaytannossa onnistuu

Jussi Rissanen:
40:14-40:19
Tama on hyvin kansantajusta ymmarrettavaa nain kun sanot sen

Harri Terho:
40:22-40:26
No sielld meilld on paljon erilaisia [0yd6ksia tolta puolelta



Harri Terho:
40:27-40:30
Me itse asiassa kerattiin silloin aikoinaan

Harri Terho:
40:30-40:37
Kerasin sellaisen datasetin, meilla olisi 50 eurooppalaista myyntiorganisaatiota,

Harri Terho:

40:38-40:44

missa meilla oli kaikki ne myynnnivetdjat mukana tutkimuksessa ja tuhat myyjaa naista
organisaatioista

Harri Terho:
40:44-40:49
Meilld oli semmoinen mukava datasetti, missd meilla oli 5G-

Harri Terho:
40:48-40:56
Firmaa, myynnin vetgjat ja myyjat mukana ja lahdettiin vahan tarkastamaan tata nain

Harri Terho:

40:58-41:05

Ensimmainen 16ydos mité itse asiassa muutkin tutkimukset taman jalkeen on aika
vahvastikin nayttanyt, ettd arvomyynti kannattaa

Harri Terho:
41:05-41:09
Se on per puolella tosi vahva

Harri Terho:
41:09-41:12
myynnin tuloksen driver

Harri Terho:
41:13-41:14
Se kannattaa

Harri Terho:
41:14-41:17
Toinen tulos on, se on ihan pirun vaikeeta

Harri Terho:
41:19-41:27



Ja se oikeastaan sellainen viesti, ettd sa voisit vaan lydda myyntikoulutuksen myyjille

Harri Terho:

41:27-41:33

Siin& on sinulla koulutus ja ndin myyt arvoa ja lahtek&a kentélle myymaan, niin se ei tule
toimimaan

Harri Terho:
41:33-41:40
Se vaatii aika isot investoinnit sinne organisaatioon, rakennetaan, tiedatsa

Harri Terho:
41:40-41:42
Rakennetaan ne

Harri Terho:
41:42-41:50
Tyokalut, koulutukset, asiakasreferenssit, kaikki mahdolliset kvantifiointitydkalut

Harri Terho:
41:50-41:51
Avaa vahan niita tydkaluja

Harri Terho:
41:52-41:52
Mita ne voi olla?

Harri Terho:
41:53-41:54
Lahinna talleen nain

Harri Terho:

41:55-42:05

Saadaan myyjille erilaiset jotkut ratkaisut vaikkapa etta sité ratkaisua, jos pystyy
rakentamaan tammaista monistetta, vahan niin kuin Lego-palikoista

Harri Terho:
42:05-42:07
tekemaan sen ratkaisun

Harri Terho:

42:07-42:15

Ne ovat erilaisia téllaisia konfiguraattoreita, vaikkapa, milla asian myyt, pystyy
rakentamaan semmoisia tehtavissé olevia ratkaisuja



Jussi Rissanen:
42:16-42:18
Yksinkertaisemmillaan, se voi olla vaikka

Jussi Rissanen:
42:19-42:23
B2B terastankoja myyva, et se pystyy niinku

Jussi Rissanen:
42:23-42:27
Sa pystyt sielld vaikka tilamaan,

Jussi Rissanen:
42:26-42:27
Laskemaan sen hyddyn

Jussi Rissanen:
42:29-42:33
Tama on nyt tosi yksinkertainen paasta

Jussi Rissanen:
42:33-42:36
Joka on verkkokauppa, mutta se voi olla se siella

Jussi Rissanen:

42:37-42:46

Mutta eikd nain, etta joskus, joku osaa sen Flapille piirtda sen asiakkaalle sen
arvoketjun, ja joku tarvitsee sinne tietokoneen

Jussi Rissanen:
42:46-42:49
Joku voi olla, etta se voi olla jonkun

Jussi Rissanen:

42:49-42:57

tunnuksen salasanan takana, etta hei, rakentaa meidan jarjestelmalla sinne se lisdarvoa
tuottava elementti, eikd niin?

Harri Terho:
42:57-43:02
Joo, siis téllaisia erilaisia konfiguraattoreita, jotka on siis myyjilla kaytdssa

Harri Terho:
43:02-43:11



Ja me pystyttiin ndyttdmaan, ettd ne parhaat huippumyyjat pystyy tata tekemaan ilman
sitd organisaation tukea, mutta niitd on ihan muutama

Harri Terho:

43:12-43:23

Jos haluat taman isommin jalkauttaa sinne ja saada sen ison maéaran jengia tekemaan
tata tuloksellisesti, niin

Harri Terho:

43:21-43:31

Niin sitd varten sa tarvit nama tyokalut sinne, ettd jengi pystyy rakentamaan ne toimivat
ratkaisut ja toisaalta sen jalkeen nayttamaan vakuuttavasti, ettd hei!

Harri Terho:
43:32-43:36
Taman vaikkapa se payback time on nain ja nain paljon

Harri Terho:
43:37-43:42
Tama lisda sun tuottavuutta asiakas tai vahentaa sun kustannuksia

Harri Terho:
43:42-43:45
Erilaiset tollaset tyokalut

Harri Terho:
43:45-43:46
Juurikin nain

Harri Terho:
43:48-43:52
Ja ehka viela sellainen 16yt0, etta kaikki myyjat eivat sovellut tahan

Harri Terho:
43:52-43:55
No niin, minkalaiset myyjat soveltuu parhaiten?

Harri Terho:
43:57-43:59
Taas mulla on téllaisia tosi akateemisia

Jussi Rissanen:
44:00-44:02
Akateemisia kasitteita taalla



Harri Terho:
44:03-44:08
Oma sellainen se projekti, missd meilla oli noin tuhat myyjaa

Harri Terho:
44:09-44:14
Parhaiten asian selittdd oikeastaan myyjien oppimisorientaatio

Harri Terho:
44:14-44:17
Eli myyjat, jotka

Harri Terho:

44:18-44:29

haluavat koko ajan oppia jotain uutta, ei pelkda tehda virheitd, jotka véhan niin
sanotusti kokeilevat erilaisia juttuja

Harri Terho:
44:29-44:35
Eika ole niin sanotusti, on vain avoimia muutokselle ja kaikille

Harri Terho:
44:36-44:38
Tallaiset myyjat toimii

Harri Terho:
44:38-44:40
Mik& on aika looginen tulos?

Harri Terho:
44:42-44:45
Et ei pelkdan tehda virheita

Harri Terho:
44:47-44:51
Sen lisdksi tarvitaan sita, etta taméa on timihomma

Harri Terho:
44:51-44:55
Pitda pystyéa verkostoitumaan tosi laajasti asiakkaan kanssa

Harri Terho:
44:55-44:59
Arvoaan ei pysty myymaéan ostopaallikko tai ostajalla



Harri Terho:
44:59-45:03
Sinun taytyy paéasta juttelemaan sinne ihan eri ihmisten kanssa

Harri Terho:
45:04-45:09
Laaja asiakasverkottumiskyvykkyys toisaalta siella yrityksen sisélla

Harri Terho:

45:09-45:19

Jos sa menet rakentaa jotain tallaista, niin sun taytyy itse asiassa saada siella aika hullu
maara sisaisesti jengid myoskin

Harri Terho:
45:19-45:23
tdman jonkun ratkaisun sitten taakse

Harri Terho:
45:25-45:29
Se on sita verkostoitumista ja

Jussi Rissanen:
45:27-45:32
kykya olla luova ja kokeilla pelata

Jussi Rissanen:
45:33-45:38
No siella on tavallaan silloin tammoinen

Jussi Rissanen:

45:36-45:47

Hanelta tarvitaan niita perinteisia myynti- vaikuttamisen myyntitaitoja, vaikuttamisen
taitoja, ihmiskohtaamisen taitoja, tammaista projektitiimiajattelua, koska

Jussi Rissanen:

45:48-46:01

Sulla voi olla tarkemmat luvut, mutta sehén on kasvanut vain se ma&ara tiettyjen
paatdksentekoa, ei tehdd enéda yksin firmoissa, vaan sielld pitda vaikuttaa, niin kuin
sanoit, useisiin henkil6ihin

Jussi Rissanen:

46:01-46:09

Kylla tuo oppimisorientaatio on, etta kylla ma valilla ihnmettelen sitg, ettd miten vaan
tehdaan sita vanhalla tavalla



Jussi Rissanen:

46:10-46:18

Se vanhan poisoppiminenkin, hyvin sanottu, ettd ma en usko myds semmoisen yhden
paivan arviointi luentoihin

Jussi Rissanen:
46:19-46:21
Ei nimittdin valttdamatta tapahdu

Jussi Rissanen:

46:21-46:28

Voi tulla ajatus, ettd voi tehda nain, mutta se maaratietoinen muutos on ihan johtamista
ja kehittamista

Jussi Rissanen:
46:29-46:30
Pitkalla kaavalla

Jussi Rissanen:
46:30-46:31
Samalla mielta

Jussi Rissanen:
46:35-46:41
Nama ovat erittdin hyvid nostoja nyt, niin nousiko joitain muita tésta teidan?

Jussi Rissanen:
46:41-46:42
isosta massasta vield nostoja

Jussi Rissanen:
46:43-46:47
Mita ma oikeastaan viela nostaisin tdsta nain?

Harri Terho:
46:48-46:51
Ehkéa tosta endi datasetit

Harri Terho:
46:52-46:54
Sanotaan siis se

Harri Terho:
46:55-47:08



Se tdman myyjapuolella, mitd me ollaan sitéd pyoritelty, voidaan sanoa, ettd se edustaa
tietylla tapaa tammaoista myyntildhestymistapaa, jos nyt jotain ratkaisuja ja muita

Harri Terho:
47:08-47:10
Mutta se on ihan pirun vaikeeta

Harri Terho:
47:11-47:19
Sa tarvitse siihen sen, etta sulla on oikeat ihmiset, joita tuetaan organisaation puolelta

Jussi Rissanen:
47:19-47:22
Se on ehka se myyjapuolelta

Jussi Rissanen:
47:24-47:28
Nyt me paketoidaan tata, puhuttiin markkinoinnista,

Jussi Rissanen:

47:28-47:38

mista se on se asiakasymmarrykseen, etta sieltd tulee ne kaikki inputit sitten
kehittdmiseen ja sitten sinne vaikuttamiseen, ettd paastaan sinne C-levelille

Jussi Rissanen:

47:38-47:44

Sitten tassa puhuttiin sitd, ettd kun se C-leveli sitten I&dhestyy, niin se myyja menee ja
tekee sita impaktia

Jussi Rissanen:
47:44-47:47
Ei yhden C-Levelin johtajan kanssa, vaan siella toimintaa

Jussi Rissanen:
47:48-47:51
Miten sa nyt sitten, oon viimeisen varmaan

Jussi Rissanen:

47:51-47:57

Mita tata keskustelua on tdssa kuunnellut ja itsekin siihen vaikuttanut tdman myynnin ja
markkinoinnin yhdistaminen

Jussi Rissanen:
47:58-48:02
Muutama sana viela siita, ettd nyt sitten saataisiin tda py6rimaan niin



Jussi Rissanen:
48:03-48:04
Alusta loppuun

Harri Terho:
48:07-48:15
Joo, ma vaittaisin tana paivana

Harri Terho:

48:14-48:24

Aika harvasa B-yrityksessa olisi varaa olla ndkemétta sita markkinointia ja myyntia
yhtena jatkumona

Harri Terho:

48:26-48:36

Siis se, ettd meilla on jotkut asiakkaat, miten ne ostaa asiakkaiden ostopolut, niin
saadaan niin sanotusti markkinointi ja myynti

Harri Terho:
48:36-48:43
tikkiin tukemaan jotenkin kestavalla tavalla positiivisesti sitd asiakkaan ostamista

Harri Terho:
48:47-48:50
Se on niinku

Harri Terho:
48:49-48:55
asia, mihin aika monessa yrityksessa talla hetkella musta tuntuu, se on agendalla

Harri Terho:
48:55-48:59
Ja toisaalta digitaalisuus tekee,

Harri Terho:

49:01-49:15

Itse asiassa se mahdollistaa sita, ettd kun markkinointi, alussa sanoin, ettd markkinointi
on useasti ndhty vdhan sellaisena kustannuscenttering, ettd markkinoinnilla on tosi
vaikea ollut nayttaa sitd, ettd mikd se meidan tekemisen impakti sinne

Harri Terho:

49:16-49:28

kasvuun on, niin t&né paivana itse asiassa markkinointi pystyy aika monellakin tapaa
paikkaamaan niité haasteita, mitd myynnilld on tullut asiakkaiden valtaamisesta



Harri Terho:

49:28-49:36

Ja myodskin se, ettd markkinointi pystyy nayttamaan, etta hei, ettd meilta tulee nyt
taman ja taman nakaisia liideja vaikkapa

Harri Terho:

49:37-49:39
Ja me pystytaan nayttamaan, etta

Harri Terho:
49:39-49:43
Mitka niista liideistd menee sinne tulokseen

Harri Terho:
49:43-49:47
Ja parhaat organisaatiot siella on myynnilla markkinoinnilla ihan samat

Harri Terho:
49:48-49:52
ja se tapa, mista arvioidaan,

Harri Terho:
49:52-49:54
Ei arvioida erikseen vaan yhdessa

Jussi Rissanen:
49:55-50:01
Nyt s& puhut mielestani, mittarit ja avoimuus, lapindkyvyys

Jussi Rissanen:
50:01-50:083
Puhutaan samassa pdydassa asioita

Jussi Rissanen:
50:03-50:08
Mietitdan, mita me opittiin tasta, voidaanko me paremmin vaikuttaa

Harri Terho:
50:09-50:10
Samaan pdytaan

Harri Terho:
50:10-50:16
Ja aika monessakin, mitd ma itse asiassa olen jutellut tuossa tuollaisten tosi



Harri Terho:

50:15-50:28

kovien siis ihan ndiden Suomen suurimpien yritysten markkinoinnin vetdjien kanssa,
niin aika monesti kuuluu se, ettda markkinointi oli vahan sellainen

Harri Terho:

50:26-50:38

funktio, mille vahan naureskeltiin tuossa noin muutama vuosi sitten, kun tulin taloon ja
tana paivana me pystytaan itse asiassa nyt kun me ollaan lIahdetty rakentamaan tata
kyvykkyytta

Harri Terho:

50:38-50:50

nayttaa niitd tuloksia ja nayttaa sita vaikuttavuutta ja se, ettd kun myynti on samaan
aikaan alkanut nakemaan, etta hetkinen, et

Harri Terho:

50:48-50:59

mita sieltd parhaimmillaan saadaan irti, niin se myds muuttuu se ehkd nakemys siihen,
ettd mitd se markkinointifunktio siella tekee

Harri Terho:
50:59-51:02
Mutta ehkd isommassa mittakaavassa

Harri Terho:

51:01-51:10

Nimenomaan tama nain, ettd en talla hetkella korostaisi niinkdan markkinointia ja
myyntid, vaan pikemminkin tallaista kaupallista funktioa, joka

Harri Terho:
51:12-51:14
integroidusti avittaa

Jussi Rissanen:

51:14-51:22

Mika olisi sun ydinviesti, jos pitaisi nyt kiteyttaad tama meidan aika monipuolinenkin
jakso myynnin ja markkinoinnin johtajana olevalle?

Jussi Rissanen:
51:22-51:25
tai sielld tekijalle, etta mita ajatuksia pitaisi jaada mieleen

Jussi Rissanen:



51:25-51:34
Sen jalkeen, jos tulee jotain nostoja tai viittauksia jostain lukumateriaalista, misséa voisi
viela omalla ajallakin perehtya naihin tarkeisiin viesteihin

Jussi Rissanen:
51:37-51:38
No niin

Harri Terho:
51:39-51:42
Kolmen kohdan listassa

Harri Terho:
51:42-51:43
Toi

Harri Terho:

51:43-51:51

No ehka ensimmainen, mita talla hetkelld yritan joka suuntaan sanoa, on oikeastaan
tama, etta

Harri Terho:
51:51-51:55
markkinointi voidaan nahdéa strategisena toimintana

Harri Terho:

51:55-52:03

Se on vaarinymmarretty usein, ettd se on jotain viestintaa tai jotain hiton
TikTok-videoita

Harri Terho:

52:04-52:18

Parhaimmillaan se on sita, ettd meilla on aika rautainen ymmarrys siitd, miten asiakkaat
ostaa, mita liiketoiminnan haasteita asiakkailla on ja miten me pystytaan

Harri Terho:
52:17-52:27
tukemaan niitd asiakkaita, siis saadaan jotain sellaista lihaa luiden ymparille, et

Harri Terho:

52:25-52:33

ei vedetd hoblasta, vaan pystytaan oikeasti tukemaan sita asiakasta saavuttamaan
asiakkaan tavoitteet

Harri Terho:



52:33-52:34
Ja siihen

Harri Terho:

52:34-52:43

Jos tallaiseen muodin halutaan paasta, niin markkinoinnin kysymykset pitaisi nahda
strategisena asiana, niin pistetdan resursseja

Jussi Rissanen:
52:43-52:45
Se olisi ehkd ensimmaéinen teema

Harri Terho:

52:47-53:01

Toinen on oikeastaan, ettd onko yrityksilla varaa ndhda markkinointi ja myynti salaisina
omina siiloina, jotka

Harri Terho:
53:00-53:02
touhuaa omiaan

Harri Terho:
53:02-53:11
Vai pystyisiko itse asiassa markkinointi ja myynti yhdessa tekemalla

Harri Terho:

53:10-53:24

jollain tapaa tukemaan tiukasti sitd asiakkaan ostopolkua niin, etta seka myyva yritys
ettd se asiakas ovat iloisempia

Harri Terho:
53:24-53:28
ja saadaan konkreettisia tuloksia aikaan

Jussi Rissanen:
53:28-53:33
Upeaa oli saada sinut Harri vieraaksi tanne

Jussi Rissanen:
53:33-53:33
Taa oli

Jussi Rissanen:
53:35-53:36
Mindfulness-tilaisuus



Jussi Rissanen:
53:37-53:41
Just mulle, jos oot kuunnellut pidempaan, niin nyt oli Rissanen aika paljon hiljaa

Jussi Rissanen:

53:42-53:48

Se on hieno ndhda, etta kuinka syvéalle me voidaan menna ja kuinka paljon meillda on
mahdollisuuksia

Jussi Rissanen:
53:48-53:51
Ma néen tastd, meilld paljon voimavaraa

Jussi Rissanen:
53:50-53:52
Suomi on hieno maa

Jussi Rissanen:

53:52-54:02

Me ollaan helkutin hyvia tekemaan asioita ja nyt me tehdaan ne viela paremmin, kun ne
kuuntelee tdmén jakson. Myydaan Suomi kartalle ja markkinoidaan aina kaikesta

Jussi Rissanen:
54:02-54:05
Niin se pitda olla, mennaan hei, selkeaa

Jussi Rissanen:
54:05-54:10
menestysta hankkeisiin ja mita edessasi on

Jussi Rissanen:
54:10-54:14
Toivotaan, etté niista kuullaan viela maailmanlaajuisestikin

Jussi Rissanen:
54:15-54:16
Kiitokset

Jussi Rissanen:
54:16-54:17
Oli ilo tulla

Jussi Rissanen:
54:18-54:18



Kiitos



