Jakso 5.

Vuorovaikutuksen voima myynnissa — kuuntelemisen taito on kultaa

Tama jakso on toteutettu yhteistydssa LUT-kauppakorkeakoulun kanssa. Me haluamme
rakentaa siltaa akateemisen ja bisnesmaailman valille.

Tervetuloa Myyntiradio Academicin seuraavaan jaksoon. Tama jakso on minulle hyvin
henkilokohtainen, koska me sukellumme kayttaytymisen maailmaan ja vuorovaikutuksen
voimaan, erityisesti ndissa eri myyntikanavissa, joita meilla tana paivana on - ja niitdhan on
monia.

Hostinne on LUT-yliopiston kauppakorkeakoulun tyéelamaprofessori Jussi Raisanen, ja tama
podcast on mahdollistettu LUT Business Schoolin yhteistydlla. Meidan tavoitteenamme tassa
podcast-sarjassa on luoda siltaa akateemisen tutkimustyodn ja kdytannén myyntitydn valille.

Meilla on ollut hienoja vieraita ja kiitos teille kuuntelijat, ettd olette nostaneet meidat Suomen
suosituimpien podcastien joukkoon. Mielestani on aina haastavaa, kun sanan etuliitteena on
'myynti' - se ei valttamatta ole myyva, vaikka me rakastamme myyntity6ta ja tieddmme sen
olevan elinehto.

Tanaan vieraanamme on yksi Suomen karkiosaajista viestinnan ja myyntiin liittyvien elementtien
saralla. Han on Jonna Koponen, joka toimii apulaisprofessorina ja akateemisena tutkijana
It&-Suomen yliopistossa. Han on perehtynyt useiden nakoékulmien kautta viestintaan ja sen
vaikutukseen myyntitydssa.

Hei, ihanaa etta olet Jonna meidan vieraanamme. Tervetuloa Myynti Radio Academiciin.

Kiitos todella paljon, ihanaa paasta kertomaan tasta aiheesta, joka on minullekin tosi tarkea ja
Iahelld sydanta. Se huokuu puheestasi, kun olen seurannut sita. Itse asiassa yritimme saada
sinut jo alkuperaiseen Myyntiradiooni vuosia sitten. Tarina vei kuitenkin vahan eri suuntaan,
voimme palata siihenkin myéhemmin.

Lahdetaan nyt liikkeelle, ja kuulijoille tiedoksi: tdma on ensimmainen kerta myds kokeneelle
Myyntiradio-hostille, eli minulle, kun teemme tdman etana. Syyna ovat talviset, fyysiset
etaisyydet, mutta dlkda antako sen hairita, silla digitaalisuus on taskussamme, olimmepa sitten
Lappeenrannassa, Kuopiossa tai Lapualla, eikd niin Jonna?

Nainhan se menee, ja tdma on tata paivaa. Otetaan tilanteesta koppi ja mennaan etana.



Kerro lyhyesti, kuka olet ja mitkd ovat olleet sankaritarinasi eldmanmatkallasi. Miksi paadyit
akateemiselle uralle?

Kuten aiemmin mainitsit, olen talla hetkella apulaisprofessorina ja akatemiatutkijana Ita-Suomen
yliopiston kauppatieteiden laitoksella. Akatemiatutkijan titteli tulee siita, ettd minulla on viiden
vuoden rahoitus Suomen Akatemialta. Rahoitus liittyy etajohtamisen ja digitaalisen viestinnan
tutkimukseen. Samaan aikaan apulaisprofessorin tydssani olen vahvasti kiinni myés myynnin
johtamisen teemoissa.

Kun kysyt sankaritarinoita akateemisen uran varrelta, se on suomalaiselle haastava kysymys -
miten nyt Iahtisi itsedan sankariksi maarittelemaan. Mutta jos jotain pitda nostaa esiin, niin ehka
se, etta olen tuplatohtori, joita on Suomessa vahemman. Olen vaitellyt seka viestintatieteesta
ettd kauppatieteesta.

Vuonna 2012 tein Tampereen yliopistoon vaitoskirjan siita, miten vuorovaikutusosaamista pitaisi
opettaa ladketieteen opiskelijoille. Minulla oli jo silloin kiinnostus roolipeleihin, simuloituihin
potilaistilanteisiin ja teatterin kayttdon opetuksessa. Elama vei kuitenkin toiseen suuntaan -
minut rekrytoitiin kauppatieteisiin post doc -tutkijaksi, ja sita kautta kiinnostukseni tutkimuksen
tekemiseen kentalla lisdantyi. Vuonna 2021 tein toisen vaitoskirjan palvelujohtamisen
oppiaineeseen Itd-Suomen yliopistossa.

Mahtava tausta! Loydan siita paljon yhtymakohtia - onhan laakarin ammatti ja ratkaisumyynti
B2B-kontekstissa samanlaisia siind mielessa, ettd human touch on molemmissa relevantti
elementti.

Juuri nain. Sitd kautta olen itsekin pystynyt Idytamaan paljon yhtymakohtia. Viestinnan ja
vuorovaikutuksen teoriapohja yhdistyy molempiin tosi hienosti."

Tiedatko, kun tutkin LinkedIn-taustaasi, se oli todella mielenkiintoinen. Siella oli eras artikkeli,
joka liittyi nimenomaan laakarin viestintdan. Tama selittda sen taustan, kun perehdyin etukateen
materiaaliin.

Ja Jonna, taytyy todeta myos, kun tatd Myynti Radio Akademikin ohjelmarunkoa koottiin ja
mietittiin ketd kutsutaan vieraaksi - eihan Suomessa ole kovin montaa myynnin professoria tai
myyntitydhon liittyvaa professuuria.

Se on totta. Toinen vaitdskirjani kasitteli myynnin osaamista modernin yritysten valisen
suhdemyynnin kontekstissa. Olet oikeassa siina, ettd harva on vaitellyt myynnista, vaikka
oppiaineen nimi nyt sattuu olemaan palvelujohtaminen. Meitd myynnista vaitelleita ei
todellakaan ole montaa, mutta onneksi meita on sen verran, etta voimme vieda ilolla tata alaa
eteenpain myds akateemisessa maailmassa.



Ja teita tulee lisaa, tiedan. On vaittelijoita ja tohtorikoulutettavia. Tulevaisuus nayttaa hyvalta,
koska myyntitydén arvostuksen nostaminen on selkeéa osoitus siita, ettd akateeminen maailma on
kiinnostunut tasta ja siihen satsataan. Nain on myos globaalisti - myyntihan on ollut
markkinoinnin teoriassa tavallaan vain yksi toteuttava HR-elementti, ja sitéa kautta markkinointia
on ehka tutkittu enemman ja myynti on jaényt vahemmalle huomiolle.

Perinteinen kysymys, jonka valilld unohdan kysya, mutta onko sinulla Jonna omaa
myyntikokemusta elamassasi? Olet toki myynyt tydhakemuksia, ja akateemisessakin
maailmassa rahoitusten myyminen on myyntia parhaimmillaan, mutta enta nuoruudessasi, onko
sieltd kokemuksia?

Tama on mielenkiintoinen kysymys, ettd mita sitd on lapsena ja nuorena myynyt. Tietenkin
perinteiset kauppaleikit kuuluvat varmaan jokaisen historiaan. Murteestani olet varmaan jo
huomannut, etta olen I1t3-Suomesta, asun Kuopiossa ja olen savolainen juuriltani. Ala-asteella
meilla oli koulussa Kyhays-niminen lehti. Osa kuulijoista saattaa tietda, jos sattuu olemaan talta
alueelta. Kyhays-lehti oli suuri, ja siihen kerattiin ala-asteen oppilaiden kuvia, tarinoita ja
haastatteluja. Siihen paasi tietysti, kun se painettiin. Tata lehtea me sitten kdvimme myymassa.
En muista enda, montako markkaa se maksoi, mutta tehtdvamme oli myyda lehtea. Kadvimme
ovelta ovelle soittamassa naapureiden ovikelloja ja kysymassa: "Saisiko teille olla
Kyhays-lehted?" Siina tuli harjoiteltua ensimmaisia myyntipuheita.

Minullakin on monenlaisia myyntikokemuksia. Olin partiolainen, ja kdvimme ovelta ovelle
myymassa partion joulukalentereita. Se oli tietynlainen kynnys, ehka silloin ei ollut estoja niin
paljon kuin t&dnéa paivana olisi menna tekemaan vastaavaa. Nimenomaan sitd mentiin sellaisella
lapsen ilolla ja hurmiolla, kerattiin innolla kokemuksia tehtavan suorittamisesta. On térmatty
moneen avarakatseiseen, kirkassilmaiseen ja intuitiivisesti toimivaan ihmiseen. Harmillista on,
etta kaikki alle 7-vuotiaan leikkimielisyys ja heittaytymiskyky katoaa - se on viestinnassakin
edelleen niita tarkeimpiad osatekijoita.

Juuri ndin, ja varmasti tahan liittyy myos se, etta heittaytymisen lisksi pitaa olla hetkessa lasna,
hengittda samaa ilmaa ja keskittya. Se on todella tarkeda. Tahan me varmaan vield palaamme.

Mielenkiintoista kuulla viela tarkemmin akateemisesta polustasi. Kun olet tuplatohtori ja
akateemisessa maailmassa ansioitunut ja tehnyt hienoja asioita, mika sai sinut nuorena
opiskelijana jadmaan tai suuntaamaan energiasi akateemiseen maailmaan?

Halusin itse asiassa olla opettaja, se oli unelmani. Halusin olla aidinkielen ja ilmaisutaidon
opettaja, ja Iahdin opiskelemaan naita aloja. Paasin opetusharjoitteluun Jyvaskylan yliopiston
kielikeskukseen, ja se oli todella antoisaa. Tykkasin valtavasti olla opiskelijoiden kanssa
tekemisissa, ja sita kautta syntyi tunne, etta tama voisi olla sellaista, mita haluan jatkossakin
tehda.



Tein valilla muitakin téita, olin kulttuurituottajana, tanssinopettajana ja teatteriilmaisun
opettajana. Sitten Kuopion yliopistosta, kuten se silloin nimeltdan oli, aukeni paikka. Paasin
27-vuotiaana yliopiston lehtorin tehtaviin ja tein paljon opetusty6ta. Ladkarikoulutus oli tuolloin
sellainen, etta sita piti uudistaa - haluttiin ladkariopiskelijoille lisda uudenlaista
vuorovaikutuskoulutusta. Ajattelin, ettd tdssa voisi olla kiinnostavaa tehdd myos tutkimusta, ja
Iahdin sita kautta keraamaan vaitoskirjan aineistoa. Polku johti siihen, ettd myods tutkimustyosta
tuli trked osa akateemista tekemistani.

Kuten aiemmin mainitsin, minut rekrytoitiin post doc -tutkijaksi kauppatieteisiin, missa olen
toiminut myynnin ja viestinnan lehtorina eli opettajana. Vuonna 2021 sain Akatemian
rahoituksen ja paasin tenure track -urapolulle, minka jalkeen tyoni on painottunut enemman
tutkimukseen kuin opetukseen.

Kuopio onkin maailmalla tunnettu erityisesti laaketieteellisesta tiedekunnastaan. Mita kaikkea
teidan yliopistossanne opetetaan?

Tasmalleen niin, meilld on todella monipuolinen tarjonta Itd-Suomen yliopistossa. Meilta [6ytyvat
|a&ketieteet, opettajankoulutus, kauppatieteet, tietojenkasittely ja paljon muuta - todella
monipuolinen kentta.

Avataan viela kasitteet post doc ja tenure track, jos joku kuulijoista ei ole akateemisessa
maailmassa kiinni. Vaittelemisen jalkeen henkildsta tulee tohtori. Kun alkaa tehda tutkimusta
vaittelemisen jalkeen, puhutaan post doc -tutkimuksesta eli vaittelyn jalkeisesta tutkimustyosta.
Suomessa kaydaan nyt keskustelua siita, miten pitkd post doc -tutkijan tai tutkijatohtorin
tydjakson pitaisi olla, ja usein se nayttdd muotoutuvan kaksivuotiseksi.

Meilla on my6s mahdollisuus hakeutua niin sanotulle tenure track -urapolulle, joka tarkoittaa
professuuriin valmistavaa uraa, jossa on monta vaihetta. Ensimmaisella tasolla voi saada
titteliksi "assistant professor”. Siitd noustaan portaita yléspain "associate professor" -tasolle.
Nama ovat yleensa nelivuotisia jaksoja. Kun associate professor -kausi paattyy, henkil®
arvioidaan, ja sitten on mahdollisuus tulla niin sanotuksi full professoriksi eli varsinaiseksi
professoriksi.

Huomaa, Jonna, etta olet viestinnan ammattilainen - tama selitys tuli todella hyvin. ltse pyrin
aina puhumaan niin, etta seitsemanvuotiaskin ymmartaa, en niinkaan
seitsemankymmentavuotiaille huippuprofessoreille. Tama ei liity suoranaisesti retoriikkaan,
mutta halusin tuoda esiin, miten hienosti selitit nama termit.

Akateeminen maailma tarjoaa pitkia urapolkuja ja hyvia verkostoitumismahdollisuuksia. Se on
myds erittdin kansainvalistd nykyaan. Taman olen huomannut tydelamaprofessorina - en ole siis
vaitellyt, vaan roolini on olla bisnesmaailman ja akateemisen maailman valimaastossa.



Nuoret eivat valttdmatta nde akateemista urapolkua sellaisena kuin se on - kansainvalisena ja
mahtavana mahdollisuuksia tarjoavana vaylana. Tata meidan pitaisi tuoda enemman esille.
Minulla on talla hetkelld yhteistydkumppaneita Yhdysvalloissa, Ranskassa, Australiassa ja
Italiassa. Olen naiden ihmisten kanssa tekemisissa viikoittain. Valilla lapseni tulevat
koputtamaan oveen ja kysymaan: "Aiti, missa sa nyt olet?" kun vastaan: "Hiljaa, olen
yhteydessa Ranskaan."

Kerro vahan, mita sinulla on talla hetkella tutkimuksen pdydalla - mita aktiivisesti tutkit?

Voin avata hieman. Myynnin osalta olen viime aikoina tutkinut erityisesti B2B-myyntia, ja
digitaalinen transformaatio kiinnostaa minua todella paljon. Kun emme ole enaa pelkastaan
kasvokkaisvuorovaikutuksen varassa vaan myynti on yha enemman digitaalista
vuorovaikutusta, olen tutkinut vuorovaikutusta online-chat-kanavissa. Olen my6s kiinnostunut
videopalavereista - miten ne toimivat myynnissa, miten myyntipitsauksia tehdaan hyvin, ja
tietenkin myynnin vuorovaikutusosaaminen kokonaisuutena. Uusimpia tutkimusaiheita myynnin
saralla on tekoalyn integrointi myyntitiimeihin ja sen vaikutus myynnin johtamiseen.

Toinen tarkea tutkimusteema on etajohtaminen, erityisesti digitaalisen viestinnan nakoékulmasta.
Nyt kun olemme yhd enemman etatydssa tai hybridimallissa, jossa valilla kaydaan toimistolla ja
valilla tehdaan etatoita, se asettaa uudenlaisia haasteita johtamiselle. Olen tutkinut
etadjohtamisen haasteita ja mahdollisuuksia seka esimerkiksi ylimman johdon nakemyksia siita,
millaisia viestintdkanavia he kayttavat organisaation sisdisessa viestinnassa.

Nama tutkimustulokset ovat nykyaan aika avoimissa lahteissa. Jos nama kiinnostavat, niita
I6ytyy Google Scholarista tai nettisivujeni kautta. Pyrimme siihen, etta tutkittu tieto on avointa.
Kaikki akateemiset julkaisut pyritdan jarjestdmaan niin sanottuina open access -julkaisuina, eli
ne ovat vapaasti saatavilla. Lisaksi tutkimusryhmassamme pyrimme tekemaan tiedosta
kansankielisempaa ja helpommin pureskeltavaa - meilla on myds blogi etdjohtamisesta ja
digitaalisesta viestinnasta, josta naista asioista voi lukea.

Lahdetaan liikkeelle kysymyksella: mikd on B2B-myynnin vuorovaikutuksen merkitys
myyntiprosessissa? Tama on tosi avoin kysymys, mutta kerro, mita olet I6ytanyt tutkimuksissasi.

Voisin kertoa tahan tarinan. Kun tutkimme ratkaisumyyntiprosessia, meita kiinnosti haastatella
pitkan uran tehneitd myyntijohtajia ja kansainvalisen myynnin superammattilaisia. Kysyimme,
miten digitaalinen transformaatio on vaikuttanut ratkaisumyyntiin ja vuorovaikutukseen.

Lyhyesti ja karkeasti sanottuna se vaikuttaa paljon. Alku ei ole enaa sita, etta matkustamme
toistemme luokse tunnustelemaan ja kohtaamaan kasvokkain, vaan ensimmaiset vaiheet ovat
nimenomaan digitaalisten kanavien kayttoa. Se saastaa aikaa ja rahaa seka antaa myyjalle
mahdollisuuden arvioida asiakkaan maksukykya ja sita, onko asiakas meille sopiva, voisiko
tasta syntya pitkaaikainen asiakassuhde. Arviointi tapahtuu esimerkiksi LinkedInin kautta.
Ensimmainen kohtaaminen voi olla sdhkdpostissa, ei valttamatta edes videolla.



Mutta kun mennaan syvemmalle ja havaitaan, ettéd meilla voisi olla toisillemme annettavaa, etta
minulla voisi olla jotain sellaista, mika vastaisi asiakkaan tarpeisiin, lahdemme rakentamaan ja
raataldimaan ratkaisua. Silloin tarvitaan yhteista keskustelua. Tassa vaiheessa
kasvokkaiskohtaamisen merkitys korostuu. Se voi olla videotapaaminen, mutta varsinkin
kansainvalisen myynnin kontekstissa se tarkoittaa usein matkustamista, koska lasnaolo
samassa tilassa vahvistaa luottamusta. Pystymme ndkemaan ja tuntemaan toisen ihmisen
Iahella, mika antaa paremmat mahdollisuudet pienten lisakysymysten esittamiseen,
ymmarryksen syventamiseen ja lopulta kaupan sulkemiseen.

Suhde vahvistuu, kun kdymme yhdessa sydmassa ja jaamme ehka helpommin itsestamme
muutakin kuin pelkkaa bisnesta - kerromme harrastuksistamme tai vaihdamme ajatuksia eri
kulttuureista. Kun mietitdan seuraavaa vaihetta ratkaisun myyntiprosessissa, ratkaisun
toimittamista ja seurantaa, silloin hybridimalli eli digitaalisten kanavien kaytt6 ja kasvokkainen
kohtaaminen vuorotellen toimii hyvin. Pystymme tekemaan paljon digitaalisten valineiden avulla
- meidan ei tarvitse aina matkustaa, video on esimerkiksi todella hyva valine. Mutta jos
haluamme pitda huolta asiakastyytyvaisyydesta ja siita, etta pitkdaikainen suhde kantaa myos
kriisitilanteiden yli, kannattaa siihen panostaa ja valilla myds matkustaa, jotta luottamus ja
sitoutuminen sailyvat. Tama koskee erityisesti niité asiakkaita, jotka olemme analysoineet
pitkaaikaisiksi ja meille tuottaviksi asiakkaiksi.

Tama muistuttaa vanhaa ajattelua - minulla oli armeijan jalkeen kuusi vuotta kokemusta
myynnin ja johtamisen parissa Mercuri Internationalilla, tallaisessa globaalissa myynnin
valmennusyrityksessa. Sielld oli ajatus, ettd myyntitulos tulee myyntipanostuksella. Opin
systematiikkaa ja perusprosessin: maara, suunta, laatu. Nopein tapa perinteisessad myynnissa
oli lisatda maaraa, mutta sitten piti olla aktiivinen myos siinda, mihin suuntaan panostaa.
Digitaalinen maailma mahdollistaa nyt myds ennakkotutkimuksen ja analyysin asiakkuudesta -
mihin kannattaa kohdistaa se arvokkaampi live-kontakti. Olenko oikeilla jaljilla?

Juuri tata tarkoitan - meidan ei kannata kayttaa kaikkein kallisarvoisinta resurssia el
kasvokkaiskohtaamista kaikkien asiakkaiden kanssa. Eivatka kaikki sitd edes halua tana
paivana.

Tama on hyva huomio. Moni pohtii, missa kanavassa pitaisi olla lasna. Pitaisihan 16ytaa aina se
kanava, missa asiakas haluaa tulla palvelluksi, eikd niin? Se on yksi elementti prosessissa.

Kylla, ja se on myds osa transformaatiota. Myyjana minun pitaakin olla ndissé somekanavissa,
missa asiakkaanikin liikkuvat. Pitaa ylittda se kynnys, etta "en halua postata mitaan LinkedIniin",
koska jos et ole nakyvilla, et ole nakyvilla mytskaan asiakkaillesi.

Mielenkiintoista muuten - olen itse ottanut sellaisen roolin, ettd padkanavani on LinkedIn. Olen
kolmen juniorin is3, t6itd on paljon ja valilla tuntuu, ettei kiireesta paase eroon, joten olen ottanut
fokuksen fokukseksi. Kun reflektoin itseani, niin paaviestintdkanavani tydeldmaprofessorin
roolissa on LinkedIn. Se on ollut mahtavaa - kun olen ollut esimerkiksi seminaareissa, minulle
tullaan esittaytymaan: "Hei Jussi, olet minulle tosi tuttu. Arvaatko mista? Olen seurannut sinua



Linkedlnissa, ja on tosi kiva ndhda nyt livena." On hienoa, ettd teen myyntia parhaimmillaan
silloin, kun en edes myy vaan olen lasna verkostossa.

Talle ilmidlle on tieteellinen nimitys: parasosiaalinen kontakti, josta voi kehittya jopa
parasosiaalinen suhde. Tama on 1950-luvulla keksitty termi. Se liittyy siihen, kun ajattelet vaikka
lempiayttelijdasi - esimerkiksi Robert De Niroa. Jos nakisit hanet kdvelevan kadulla, sinulle tulisi
tunne, etta "hetkinen, minahan tunnen taman ihmisen", koska olet nahnyt hanta niin monta
kertaa. Tulee tunne, etta voisit menna juttelemaan hanelle.

Sama ilmi6, jonka kuvailit, on aiempien selitysmallien pohjalta tapahtunut silloin, kun
seuraamme julkisuuden henkildita, kuten poliitikkoja, nayttelijoita tai muita kuuluisia persoonia.
Kohtaamatta heitd muodostamme parasosiaalisen kontaktin, ja kun seuraamme heita
enemman, syntyy parasosiaalinen suhde. Kayn siis LinkedInissdsi monta kertaa ja muodostan
suhteen sinuun.

Tama selittaa paljon. Samoin tdma podcast, jossa nyt olemme - kun olen kaynyt tyoreissuilla
ympari Suomea ja kaynyt kuntosalilla, jossa on respa tai joku muu henkild, he tulevat
sanomaan, etta oli pakko tulla moikkaamaan, kun aani oli niin tuttu. Tama ei siis lity enaa
pelkastaan postauksiin, vaan myos daneen, eikd niin?

Juuri ndin. Sama patee vaikka televisiotuttuihin kuuluttajiin tai radiodaniin.

Mutta mieti - enta kun kohtaat livena? Onko vaikutelma sama? Minkalaisen kuvan olet saanut
Myyntiradion kautta, ja onko se sama kuin kun kohtaat kuntosalilla?

Tama on tarkea oppi kaikille. Jos vedat eri kanavissa jotain roolia, joka ei vastaa sinua livena,
voi kdyda niin kuin asiakaspalvelussa - sinulla on tietyt odotukset, mutta kokemus onkin
heikompi, etka valttamatta enad mene sinne liikkkeeseen. Toimiiko sama ilmi6 tassa, Jonna?

Vaittaisin, etta kylla. Itse asiassa tutkin tata ilmiota parhaillaan, ja paperi on viela julkaisematta.

Mielestani on erilaisia vaikuttamisen keinoja. Viestinndn ammattilaisissa joku osaa kirjoittaa
todella hyvin, mutta fyysinen presentaatiokyky tai esiintyminen voikin olla erilaista. Kun
ajatellaan myyntitiimia, naita rooleja taytyy olla monipuolisesti - ei vain ian ja sukupuolen
mukaan, vaan myds vaikuttamisen keinojen mukaan. Nain yhdistaisin taman myos myynnin
johtamiseen.

Totta. Pitda hakea sitd, missa kukin on parhaimmillaan ja tulee parhaiten edukseen. Mutta viela
palaisin siihen, ettd vaikutelman hallinta kannattaa miettia tarkkaan - ei kannata vetaa roolia,
joka on paalle liimattu. Kun tiimistani tavataan inmisia jatkossa, heidan pitaa olla aidosti juuri
sellaisia kuin he ovat muutenkin viestinnassaan ja kuviensa perusteella.

Jarjella ymmartaa taman ilmion. Olen itsekin huomannut sen "walk the talk" -tyylisesti. Kerran
olin Joensuussa llosaaressa - en tosin llosaari-rockissa - ja jonossa vessaan kuuntelin



naapuripdydan keskustelua. Joku totesi, ettd "onpa tuttu 4ani, mistdhan tuo tyyppi on tuttu." Et
koskaan tieda, mihin tallainen epasuora vaikuttaminen johtaa. Tama on opettanut myos minulle,
ettd kun myynti on monikanavaistunut, taytyy olla 1asna ja rakentaa verkostoa systemaattisesti.

P2B-myynnissa korona ainakin opetti, ja varmaan tekin olette tutkineet sita, ettd myyntimaarat
nousivat kun huomattiin, ettd on paljon nopeampaa toimia nain - ei tarvitse varata aikaa
lentokentalla odotteluun, vaan voi olla yhteydessa Hong Kongiin videoneuvottelussa. Ehka
ammuttiin vahan ylikin siing, ettd nyt siirrytdan vain tekemaan etamyyntia.

Olen joskus esitystaitoja valmentaessani kasitellyt kanavien vaikuttavuutta. Karkeasti ottaen
heikoin vaikuttavuus on ilmoitustaululla olevalla lomakkeella, ja vahvin vaikutus olisi ollut ajaa
Kuopioon tekemaan tama podcast kasvotusten, jolloin olisimme olleet face-to-face. Siina valissa
ovat Messenger, tekstiviestit, WhatsApp, sdhkoéposti ja videoneuvottelu. Ovatko nama
vaikuttavuuden tasot edelleen relevantteja tana paivana?

Tama kuvaa taydellisesti teoriaa nimeltd Media Richness Theory eli median
ilmaisuvoimaisuuden teoria. Se selittdd, miten eri digitaaliset viestintdkanavat pystyvat
valittdmaan sosiaalista lasndoloa - sita tunnetta, etta olen tekemisissa aidon ihmisen kanssa.
Totta kai, kun luet 1apikasikirjoitetun tiedotteen, siita ei tule samanlaista tunnetta kuin videosta
tai kasvokkaisesta kohtaamisesta. Kasvokkain naemme, kuulemme ja voimme tulkita toisen
ihmisen koko nonverbaalisen eli sanattoman viestinnan, mika on tietenkin paljon
vaikuttavampaa.

Jos ajatellaan vield syvemmin vaikuttavuutta - tykkdan puhua impactista. Olimme Madridissa IE
Universityssa katsomassa vaihtoehtoja ulkomaan ekskursioille. Siella puhuttiin paljon
bisnesvaikuttavuudesta: miten ymmartaa toimintaymparistén lainalaisuudet, osata laskea
bisnesarvo yhteistydssa. Mutta sielld puhuttiin myds paljon sosiaalisesta vaikuttavuudesta,
johon sindkin Jonna viittasit. Miten johtajana tai myyjana pystyt tekemaan vaikutuksen
asiakasyhteis6on tai ihmisiin? Miten etamyynti on vaikuttanut myyjan vuorovaikutuksen
vaikuttavuuteen, kun se on tullut pysyvaksi osaksi toimintaa? Se tuo tehokkuutta ja sita voidaan
hyddyntaa niin uusasiakashankinnassa kuin olemassa olevien asiakkaiden pidossa, mutta mita
olet havainnut tasta?

Ajattelen sen niin, ettd monikanavaisuus on vaikuttanut siihen, ettd meidan pitdad ymmartaa olla
lasna myds monikanavaisesti. Jos haluan vaikuttaa, ei riita etta vaikutan yhdessa kanavassa,
vaan minun pitaisi tehda strategia, jossa olen monikanavaisesti Iasna. Silloin viestintani on
myoOs vaikuttavampaa. Pitaa hallita perus-LinkedIn, Facebook ja Instagram, mutta yhta lailla
videokokousten johtaminen, chat-kanavat ja chatbottien toiminta.

Nain on, koska nykyaan voit olla globaalisti Iasna, kun olet digimaailmassa. Vaikuttavuus ei
rajoitu Suomen rajoihin. Globalisaatio on tuonut sen, etta rajat ovat halventyneet ja pienentyneet
- tastd maapallosta on tullut pienempi. On helpompaa, luontevampaa ja nopeampaa ottaa
yhteytta vaikka Japaniin tai Ranskaan.



Olen ajautunut vahvasti transformatiivisen johtamiskasityksen pariin. Burns kirjoitti aikoinaan
"Leaders"-kirjan, ja sitd ennen oli paljon transaktionaalista johtamista - "Jonna saa tuhannen
euron bonuksen kun tekee taman" eli transaktio tapahtuu siitd. Transformationaalinen
johtaminen, kuten mind sen ymmarran, on sita etta tunnen johdettavani tai asiakkaani sisimmat
motivaatiot. Johtajana tunnen ensin itseni ja sitten johdettavani, ja pystyn motivoimaan heita.
Nakyvatkd nama luottamuksen ja arvostuksen rakentamisen elementit nyt myos
etdymparistéssa?

Ihan varmasti ndkyvat. Uskon vahvasti siihen, etta perusasia eli luottamus, joka rakentuu
ihmisten valille, on myés myynnin ja ostamisen kulmakivi. Meilla on vanha teoria Morganilta ja
Huntilta, jotka ovat antaneet meille kasitteet "trust and commitment” - ensin luottamus ja sita
kautta sinulla on mahdollisuus paasta sitoutumiseen. Tamanhan taytyy tapahtua, ja meilla on
my0s uusi kasite "pikaluottamus” - teen aika nopeasti videoneuvottelun alussa arviota siita,
luotanko sinuun.

Ylipaataan siina tapahtuu samat ilmiét kuin muutenkin. Ensivaikutelmassa arvioimme toisaalta
ihmisen alykkyytta - mika hanen koulutustaustansa on, tietdako han asiasta josta tulee
puhumaan - ja toisaalta hanen sosiaalisuuttaan - millainen ihminen han on, onko han hyva
tyyppi, haluanko olla vuorovaikutuksessa hanen kanssaan. Tama sama tapahtuu myds
videovalitteisesti, kun ndemme toisen kuvan tassa.

Otin yhdesta julkaisustasi esiin nelja eri elementtia. Ne liittyivat vuorovaikutukseen
etamyynnissa - korjaa jos kuulin vaarin, mutta I6ysit kayttaytymiseen liittyvan
viestintdosaamisen, tunteisiin liittyvan viestintdosaamisen, kognitiivisen viestintdosaamisen ja
neljantena myyntitaidon. Nama olivat mielenkiintoisia 16ydoksia myyntijohtajien tutkimuksessa.

Liittyy tosiaan myyntivuorovaikutusosaamisen tutkimukseeni. Tykkaan ajatella, etta
persoonallisuuden piirre, kuten vaikka ekstrovertti tai introvertti, ei tarvitse olla ihmisilla
maaraava asia. Kun ldhestymme asiaa vuorovaikutusosaamisen ndkékulmasta, puhutaan
jostakin sellaisesta, jota voimme kehittda. Vuorovaikutusosaamista voidaan oppia, harjoitella ja
reflektoida, kun taas persoonallisuuden piirteitéd on ldhes mahdotonta muuttaa.

Tahan ekstrovertti-introvertti-ajatteluun liittyen luin Daniel H. Pinkin kirjan, jossa han tutkii sita,
miten tydvaestosta noin 10-15 prosenttia on myynnin parissa, mutta han tutkii myos sita loppua
80-85 prosenttia. Sielta tuli mielenkiintoinen 16ydds tdhan ekstrovertti-introvertti-maailmaan -
han havaitsi, ettd ambivertti, tdman valimaastossa oleva ihminen, on itse asiassa taydellinen
myynnissa, koska han ei ole koko ajan danessa vaan kuuntelee, mita asiakas tai johdettava
kertoo ongelmistaan. Voitko allekirjoittaa taman?

Kylla voin, ja tahan liittyy yksi myynnin vuorovaikutuksen myytti: etta vain inmiset, jotka
mielellaan ovat toisten kanssa tekemisissa ja puhuvat hirveasti, sopisivat myyntialalle. Ei nain,
vaan kyse on asiakkaan kuuntelemisesta, ja sita painotetaan. Meilla on myos tutkimuksia siita,
ettd myyjat, joilla on enemman introvertteja persoonallisuuden piirteita, parjaavat hyvin juuri
siksi, ettd he malttavat kuunnella. Kuuntelemisen kautta he osaavat antaa parempia ohjeita



vaikka myyntitiimille. Siksi myyntitiimissakin tarvitaan erilaisia ihmisia, vaikka introvertit eivat
ehka ole parhaimmillaan tilanteissa, joissa pitaa tehda iso lanseeraus tai myyntipuhe ja ottaa
yleisd haltuun. Siihen tarvitaan myyntitiimista sitten toisentyyppinen henkilé.

Juuri niin - jotkut osaavat rynnata tilaan ja jotkut pitaa sen hallussa. Tassa on kyse
samanlaisesta osaamisen ja tekniikoiden maailmasta. Tama on myyntijohtajille oleellista: jos
olet itse haltuunottaja ja rekrytoit kuusi muuta haltuunottajaa tiimiin, voi tapahtua haltuunotto,
mutta pitoa ei synny.

Tama oli mielenkiintoinen kenttad paperissasi: kayttaytymiseen liittyva viestintdosaaminen ja
tunteisiin liittyva viestintdosaaminen. Avaa vahan, mitd ndma kaksi eri tasoa tarkoittavat.

Jos ajatellaan, mita sina naet minusta ulospain vuorovaikutustilanteessa, naet minun
vuorovaikutustaitoni - esimerkiksi kasien kayton, katsekontaktin ottamisen, tai voit kuunnella,
miten rakennan lauseitani. Mutta hirvean paljon tapahtuu paan sisalla, ja ne ovat affektiivisia el
tunteisiin ja motivaatioon liittyvia asioita, seka kognitiivisia eli tietoihin liittyvia asioita. Naita ei
oikeastaan voi toisistaan hirveasti erottaa, koska totta kai se, miten motivoitunut olen olemaan
ihmisten kanssa tekemisissa ja mita tiedan erilaisista vaikuttamisen strategioista, vaikuttaa
siihen, miten ilmaisen itseani ja puhun toisille ihmisille.

Tama on periaatteessa vuorovaikutusosaamisen ydin. Myynnissa tama ei kuitenkaan viela riita,
vaan tutkimuksemme osoitti, etta tarvitaan myds myynnin strateginen osaaminen. Taytyy olla
ymmarrysta yritysten valisesta myynnista, myyntiprosessista, markkinasta ja asiakkaan
ostokayttaytymisesta. Taytyy tuntea myyntikanavat, digitaaliset kanavat mukaan lukien, ja myds
johtamisosaamista tarvitaan tiimin johtamisessa.

Erinomaista - ne kaksi ensimmaista tasoa ovat tavallaan hyvaa kahvikeskustelutasoa, mutta
silloin eurot eivat viela liiku.

Niin sen voi tiivistda. Kyse on tavoitteellisesta vuorovaikutuksesta. Sen taytyy olla todella
tavoitteellista ja vaatia vahvaa vuorovaikutusosaamista. Et voi menna tuote edella tai myynti
edella, vaan pitda kohdata ihminen.

Juuri niin, tassa on kaksi tarkeaa kriteeria. Tieteen kielella ne ovat tehokkuus ja
tarkoituksenmukaisuus. Se tarkoittaa juuri sitd, mita sanoit - et voi menna pelkastaan tehokkuus
edelld, eli tuote edella tai "nyt pitda saada kauppa kiinni nopeasti”, vaan pitaa olla myos
tarkoituksenmukainen, mika liittyy suhdetasoon. Tietyn ihmisen kanssa, tietyssa kulttuurisessa
kontekstissa kayttaytymisen taytyy olla tarkoituksenmukaista ja sensitiivista niin, ettet loukkaa
toista. Ja myyntiin liittyen tietysti myos eettisyys: tieto, mita kerrot, ei voi olla valheellista. Et voi
johdattaa toista harhaan vakuuttamalla asiasta, joka ei pida paikkaansa.

Sina olet kylla 16ytanyt téssa... Eli voin jatkaa nailla juuri - minulla ja sinulla on naitd sama
ajatuksia, ne kaikki perustuvat tutkittuun tietoon.



Eri myyntityylien merkitys ja tarkoituksenmukaisuus viestinnassa ja vaikuttavuudessa on tarkeaa
- et voi olla yhdella tyylilla pateva joka suuntaan, vaan sinun taytyy osata reagoida tilanteeseen.
Joskus vedetdan vahan kovempaa, joskus ollaan enemman asiantuntijoita. Ostamisen
muutoksessa on huomattu, ettd nykyaan ostokandidaatit tietdvat substanssista usein enemman
kuin myyja. Pitaa olla varovainen ylipatevoitymisen kanssa.

Mita ajatuksia sinulle tulee tallaisesta tyyliviestinnasta - onko se relevanttia tdna paivana?

On todella relevanttia. Tasta tulee mieleen adaptiivinen myynti, adaptive selling. Se on jo
perinteinen ajatus myyntitutkimuksen kentalla - myyja ei vain sano omaa sanomaansa niin kuin
on ajatellut tarinan kulkevan, vaan perusidea on se, ettd han mukautuu tilanteeseen ja
asiakkaan tarpeisiin. Siihen voisi tana paivana lisata viela sen, ettd mukaudutaan myos
viestintdkanavaan, koska eri kanavissa on erilaisia viestintatyylin tarpeita. Esimerkiksi itse olen
valtellyt TikTokia, koska en koe olevani parhaimmillani siind kanavassa - pitaisi varmaan
harjoitella vahan.

Pitda menna sinne, jos haluaa yllapitaa asiantuntijuutta. Jos et itse Iahde sinne tekemaan
puuhasteluvideota, ole ainakin lasna tietddksesi mita alalla tapahtuu. Se on osa ammattitaitoasi
- mita argumentteja kilpailevat yritykset kayttavat tai mita vaikuttajat tekevat. Se on paljon
enemman lasna myyntikontekstissa sen jalkeen.

Todella mielenkiintoista, miten sitoit ndma teoriat kaytantédn. Meilla oli tassa agenda, ja olemme
edenneet hyvin, Jonna. Vahan on polkeiltu siella tdalla, mutta ei se haittaa. Toivottavasti kuulijat
tykkaavat, koska Jonna on tuolla kuin rockstar, vetaa kadet tiukkana, ja mina olen innostunut
tassa torkeasti.

Olemme puhuneet siita, synnytdanko hyvaksi vuorovaikuttajaksi vai opitaanko sellaiseksi. Me
olemme kummatkin sita mielta, ettd opitaan, mutta mita keinoja sinulla on, kun olet valmentanut
ja kouluttanut - oli sitten kyse 1aakarin vuorovaikutuksesta tai muusta ammattilaistydsta - miten
myyja voisi oppia paremmaksi vuorovaikutuksessa?

Haluan painottaa sita, ettd myyntiosaamista ja vuorovaikutusosaamista voi todella oppia, sita
voi harjoitella ja reflektoida, ja miettia miten kehittyisi entistd paremmaksi. Mutta siihen tarvitaan
aikaa, oikeita menetelmia ja omaa motivaatiota. En usko siihen, ettd kukaan pystyy kaatamaan
vuorovaikutusosaamista paahasi saavista - siihen pitda olla oma motivaatio taustalla. Ihan kuten
jonkun teknisenkin asian haltuun ottamisessa, miksei naitakin taitoja voisi opiskella.

On tehty paljon tutkimusta siita, miten myyntia ja vuorovaikutusta opitaan. Keskeisia ovat
kokemukseen ja reflektointiin perustuvat tyétavat. Tarkoitan sita, ettéd tehdaan harjoitus,
esimerkiksi perinteinen roolipeli. Sina olet myyjan roolissa ja mina asiakkaan roolissa. Kadymme
myyntikeskustelua ja sen jalkeen reflektoimme. Se tarkoittaa sita, ettd analysoimme miten
harjoitus sujui: mita asiakas sanoi, mitd myyja sanoi, mika fiilis siita jai, syntyikd kauppa,
millaisia neuvottelustrategioita kaytettiin, mika vakuutti ja mika ei. Pystymme analysoimaan
kayttaytymista ja ymmartamaan entistd paremmin, miten toimimme.



Tama on perusharjoitus, ja on janna, kun naitd on tehnyt paljon - voi vitsi miten se valilla hankaa
vastaan! Mutta tdma on tehokas harjoitus, josta opitaan.

Se on myo6s pelkoa menna epamukavuusalueelle, mutta aina kun olen saanut hyvia kokemuksia
tallaisista rooliharjoitteista, niistd on opittu mielettdmasti. Sitéd kannustan jatkossakin.

Aivan vastaavaa palautetta on tullut. Totta kai kerromme ensin, miksi nain tehdaan.
Koulutuksessa kerromme taustaa, mihin kaikki perustuu, mika on se tutkittu tieto harjoituksen
taustalla. Mutta tosiasia on, etta taitoharjoittelu vaatii sita, etta asetumme alttiiksi ja uskallamme
kokeilla. On tutkittu, ettd tdma on parhaita menetelmia. Toki jos haluat jonkun huonomman
menetelman, sekin on ihan fine, mutta jos haluat oikeasti kehittya, kannattaa ottaa tallainen
harjoitus ja kokemuksellinen menetelma pohjaksi. Myynnista voi toki lukea paljon - kuten sinakin
mainitsit lukeneesi kirjoja - eli pohjan kartuttaminen on sekin tarkeaa.

On joo, ja sitten ihan jo kdytannon harjoitteissa naiden kysymystekniikoiden muotoilu
tilanteeseen sopivammaksi - "selling is asking questions", ja sen jalkeen pitka hiljaisuus.
Harjoitellaan ihan siita Iahtien, kuinka paljon myyntikeskustelussa myyja on danessa versus
asiakas. Nykyaan Teamsissa ja eri tekoalysovelluksilla pystyy senkin mittaamaan, etta paljonko
olin 4anessa. Se on aika brutaalia valilla, kun sovellus kertoo, etta aika vahan se asiakas siella
osallistui - aika paljon oli myyjan danta. Tassa kannattaa teknologiakin valjastaa mukaan
aktiivisesti harjoitteisiin.

Ehdottomasti, ja samalla tavalla saat myds treenia, kun laitat PowerPointin, otat hyodyt ja pidat
esitelman. Se kertoo sinulle, onko taytesanoja ja milta se kuulostaa, pitaisikd aanessa olla
enemman vaihtelua - onko se monotonista vai onko siella intonaation vaihtelua.

Miten sitten mietitdan myyntipuhetta, kun minun on pakko ottaa se esiin - mita olet tutkinut tasta
transformaation alueella? Siella oli se myyntipitsaus, missd kontekstissa te tutkitte sitd? Sehan
on vuorovaikutuksen ultimate-juttu. Tutkitteko sita hissipuhemaisena vai myyntikeskustelun
alkuna vai missa kohtaa? Painittiinko sijoittajaviestinnan kanssa, ettd saadaan rahoittajia, vai
mihin tama liittyi?

Se liittyi ihan Tahkon Ski Lift Pitch -kilpailukontekstiin. Sielld meilla on startupeja, jotka nousevat
hiihtohissilla Tahkon rinteen yl6s. Siina on kaksi koppaa ja keskella tuomari, ja he pitchaavat
oman liikeideansa. Kun kysyit mik& on tavoite, niin tavoite on saada rahoitus - kilpailussa saa
vahan lisda padomaa oman liikeidean kehittamisen tueksi.

Tassa yhteydessa tutkittiin, millainen on vakuuttava ja onnistunut myyntipuhe. Meilla oli vanha
perinteinen teoria, joka kertoo viisi elementtia, mutta me vahan muokkasimme sita.
Ensimmaisena pitaa herattda kuulijan huomio, eli "attention"”, jollain kiinnostavalla tavalla. Sitten
pitaa esittda ongelma, jotta syntyy tarve - tulee "need"-vaihe. Markkinoilla on ongelma, johon ei
ole viela loytynyt ratkaisua, mutta meiltahan se ratkaisu 10ytyy. Meilla on tuote tai palvelu, joka
on tdman tyyppinen - annetaan "satisfaction", ongelma on ratkaistu.



Sitten kun meilld on myyntipuhe, kerromme target audiencen, tavallaan sen kohdemarkkinan -
kenelle tama tuote tai palvelu on tarpeellinen, ja osoitamme, ettd olemme tehneet
markkinakartoitusta. Siind nakyy toimialan osaaminen ja ymmarrys.

Tama on mielenkiintoista, koska tdssahan on periaatteessa myos pidemman myyntikeskustelun
rakenne. Tassa se vain pitaa tiivistda tosi lyhyeen aikaikkunaan.

Kylla, ja lopuksihan pitda kertoa jotain siitd, miksi juuri meidan tiimimme on vakuuttava ja mita
me haluamme ja tarvitsemme. Jos olet hakemassa rahoitusta, pitda kertoa sekin.

Se kolmesti oli hauska, koska aikaa on vain kolme minuuttia siind hiihtohississa. Olen tuttu
ilmion kanssa ja huomannut mediasta - en LinkedInista ja Instagramista, missd nama ovat olleet
- etta Oulussa ne pitsasivat saunassa. Suomalaiset ovat varmaan pitsanneet saunassa ja ties
missa, etta naita elementteja on monenlaisia. Mutta tdma attention, need, satisfaction, target
market ja action - oh fun!

Siella lopussa on se, etta "tarvitsen tahan nyt vahan fyrkkaa". Silloin tulee se, milla homma
menee eteenpain. Miten sind paasit tahan meidan tarinaan mukaan? On ollut monenlaisia
kokemuksia.

Mita vielad haluaisit lopuksi nostaa kuulijoille kolme paapointia, vahan meidan startup-maisesti,
vuorovaikutukseen ja myyntiin liittyen?

Ensimmainen pointti: Ole kiinnostunut asiakkaasta ja hanen tarpeistaan. Eli kysy, kuuntele,
kommentoi, kysy lisaa. Al4 tayta sitd arvokasta aikaa omalla puheella. Alaka kuvittele tietavasi,
mita asiakas tarvitsee, vaan ole kiinnostunut hanen ongelmistaan ja tarpeistaan. Ja vasta sitten
l&ahde tarjoamaan ratkaisua.

Toinen pointti: Ota haltuun uudet digitaaliset tydvalineet ja digikanavat. Uskaltaudu rohkeasti
someen, tuota sisaltéa nettisivuille, kirjoita blogia tai tuota vaikka podcast. Asiakas etsii nykyaan
aktiivisesti tietoa netista ja sosiaalisen median kanavista, joten ole nakyvilla ja kuuluvilla myds
siella.

Kolmas pointti: Lisda ymmarrystd myynnin vuorovaikutuksesta, unohda psykologiset dikotomiat,
anna tilaa uudelle vuorovaikutusosaamiseen perustuvalle ajattelulle. Me kaikki voimme kehittaa
itsedmme vuorovaikuttajina. Ei tarvitse piiloutua sen taakse, etta "olen introvertti", ja muista, etta
hyvat kuuntelemisen taidot ovat myynnissa aarimmaisen tarkeita.

Vau, tdma on kylla oikein lopetus! Sehan on argumentoinnissa perusoppi - ala argumentoi
hyvan argumentin paalle, ei ole mitdan lisattavaa. Jonna, minulla oli erityinen ilo kuunnella sinun
osaamistasi ja innostuneisuuttasi. Nyt etayhteydenkin valityksella nakyi, miten Jonna hymyilee



tuolla ja silmat sateilee vuorovaikutuksen vaikuttavuutta. Kaykaa tutustumassa Jonnan
aikaansaannoksiin - mika se nettiosoite olikaan?

Se on www.jonnakoponen.fi. Siellda kannattaa vierailla ja seurata Jonnan tekemisia
akateemisella kartalla myynnin, viestinnan ja johtamisen saralla. Siina on aarettdman
mielenkiintoisia elementteja tulossa akateemisen tutkijan roolissa. On hienoa, etta tutkimusta on
suunnattu naihin elementteihin, koska Suomen pitda voimauttaa tata myyntitaitoa ja osaamista,
ja siihen liittyy myds johtaminen ja viestinta.

Qli ilo, etta olit vieraana ja toivottavasti kuulijat saivat paljon oppia. Jos tykkasit Myynti Radio
Akademikista, niin laita arviosi Spotifyhin. Sielld on ne tahdet, kun tdma ansaitsee 5/5 - ei muuta

kuin seurantaan. Me kuullaan Jonnasta viela, ja kiitos oikein paljon ja menestysta!

Kiitos tosi paljon ja menestysta myos sinulle, Jussi!



