SOCUAL SIELLIING ON WAIKTTT/AMISTTA VIRRIKOSS/A

Moderni myynti ja markkinointi on
vaikuttamista verkossa.

Osto- ja tiedonhankintakdyttdytymisemme kuluttajina, ostajina ja asiakkaina on muuttunut
radikaalisti viimeisen kymmenen vuoden aikana. Hakukoneet ja sosiaalinen media ovat
muuttaneet tapaamme hankkia tietoa tuotteista ja palveluista. Témd muutos on valunut
kuluttajakdyttdytymisestd myGs yrityspddttdjdn ostokdyttdytymiseen, mikd haastaa yritysten
tavan myydad ja markkinoida palvelujaan asiakkaille. Asiakas etsii itsendisesti informaatiota
tuotteen tai palvelun ominaisuuksista, tekee vertailuja ja hakee suositteluja kdyttamdalla
sosiaalisia verkostojaan, olivatpa ne sitten ammatillisia tai henkil6kohtaisia. Kun asiakas
|ahestyy padtoksentekoa, on han valmis tapaamaan eri yritysten myyjid saadakseen sekd
tarkentavaa tietoa ettd ndkemyksid vahvistaakseen omaa pdatoksentekoaan. Miten moderni
myyja voi sopeutua tdhdn muutokseen ja palvella asiakkaitaan entistd paremmin? Vastaus
on sosiaalinen myynti, eli Social Selling.

Social Selling yhdistda olemassa olevia myynnin keinoja
uusiin sosiaalisiin kanaviin, joissa luodaan ja
lujitetaan suhteita.

Social Sellingissd on kyse suhteiden rakentamisesta eri verkostoissa. Myynti on aina
perustunut asiakassuhteen lujittamiseen ja verkoston luomiseen, tdssd ei mitddn uutta. Uutta
sen sijaan on, ettd nyt ndma verkostot ovat reaalimaailman liséksi digitaalisissa kanavissa,
uudenlaisissa ympdristoissd. Jos myyjd haluaa kehittyd paremmaksi omassa tydssddn,
kasvattaa asiakasymmarrystddn ja olla Idsnd sielld, missd asiakkaatkin ovat, tulee hdnen
ndhdd hieman vaivaa ja opetella ymmartdmadn sosiaalisen myynnin tarjoamat
mahdollisuudet.



Jokainen yksittdinen yritys ja myyja on samalla viivalla, kun
vertaillaan vaikuttamisen keinoja ja mahdollisuuksia.

Puhuttaessa Social Sellingistd puhe kddntyy usein sosiaalisen median kanaviin ja niiden
hyodyntdmiseen sosiaalisessa myynnissd. Vaikka some-kanavilla onkin tdrked paikkansa
kokonaisuudessa, ovat ne vain sen yksi osa. Kuten muutkin vdlineet: puhelin ja sdhkdposti,
ovat some-kanavatkin vain tydkaluja, joiden avulla pddsemme toteuttamaan sosiaalisen
myynnin tapaa toimia. Kanavat ja mahdollisuudet ovat kaikille samat. Olet sitten
kopiokonekauppias Vantaalta, sadhkomyyjd Savosta tai IT-konsultti Oulusta, on sinulla t-G-y-s-i-
n samanlainen mahdollisuus ottaa ndmad some-areenat haltuusi ja saada niistd kaikki irti.
Olemme kaikki samalla viivalla, kun rekisterdidymme uuteen palveluun ja [dhdemme
haparoiden opettelemaan sen toimintalogiikkaa, samalla ihmetellen, mitd fiksua sitd oikein
keksisi nasauttaa ilmoille. Ei kannata peldtd, jos joku kilpailijasi on jo edennyt pidemmadlle
kuin sind. Hdnella voi olla tuhansia seuraajia Twitterissd ja hammdstelet, miten hdn ehtii joka
valissd twiittailla ja kommentoida muiden juttuja. Uusia asiakkaitakin hdn kertoo sitd kautta
saaneensa. Ald luovuta, peli ei ole menetetty, ei Idhellekddn. Facebookia olemme kdyttdneet
vasta vuodesta 2007 alkaen, joten ei ihmekaddn, ettd somen valjastaminen tyo- ja
myyntikdyttoon vie meiltd aikaa. Sosiaalinen myynti on vasta alussa, joten jos nyt sanot kylla
sille potentiaalille, jota se sinulle tarjoaa, olet yksi edelldkdvijoistd. Tervetuloa mukaan
verkkoon vaikuttamaan!
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Laura Pddkkénen on yrittdjd, kirjailija ja Social Selling -valmentaja. B2B-myynnin ja
digimarkkinoinnin kokemus yhdistettynd vaikuttamiseen ja vuoropuheluun somessa, ovat
luoneet vahvan pohjan nakemykselliselle ja tulokselliselle myynnin modernisoinnille B2B -
yrityksissd. Hdn on rakentanut sosiaalisen myynnin yhteis6d ja nostanut modernin myynnin
teemaa keskusteluun niin Social Selling -Facebook-ryhmdn kuin socialselling.fi - sivustonsa
kautta. Padkkonen julkaisi 2017 syksylld ensimmdisen suomenkielisen kirjan aiheesta: Social
Selling - Henkilobrandi, verkostot ja sosiaalinen media B2B -myynnissa.
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