
MARKO YLI-PIETILÄ & MIKKO TANI

D I G I A J A N K E T T E R Ä
M Y Y N T I M E N E T E L M Ä

V U O R O VA I K U T U S -
M Y Y N T I







V U O R O V A I K U T U S M Y Y N T I
Digiajan ketterä myyntimenetelmä

Marko Yli-Pietilä, Mikko Tani



Kirjoittajat: Marko Yli-Pietilä, Mikko Tani

Kansisuunnittelu: Heidi Järvinen

Kustantaja: BoD – Books on Demand, Helsinki, Suomi

Valmistaja: BoD – Books on Demand, Norderstedt, Saksa

ISBN: 978-952-80-0799-9

© 2019 Vuorovaikutusmyynti Oy





ESIPUHE
Yhteistyö on ilmiönä luontainen kaikelle mitä me ihmiset teemme.
Tämä pätee myös liiketoimintaympäristöön ja sen sisäiseen vuo-
rovaikutukseen. Maailman digitalisoitumisen taas voidaan katsoa
olevan yhteistyön vastavoima, joka johtaa osaamisen eriytymiseen.
Pahimmillaan se jakaa ihmiset niihin, jotka osaavat ja niihin, jotka
eivät pysy kehityksen perässä.

Myyminen on yhteistyötä ja yhdessä tekemistä, tavoitteiden ja ih-
misten samaan suuntaan ohjaamista sekä luottamusta ja kunnioi-
tusta toisiin. Luottamuksen syntymistä ja ylläpitämistä ohjaavat sekä
logiikka että tunne. Keskinäinen kunnioittaminen taas syntyy siitä
periaatteesta, että toinen on tärkeä, arvokas ja hyvä. Menestyksel-
linen kaupankäynti vaatii sekä myyjän että ostajan osalta tunnetta
keskinäisestä luottamuksesta ja arvostuksesta.

Megatrendit kuvaavat maailmamme merkittäviä muutosvoimia, jot-
ka vetävät perässään nopeaa liiketoimintaympäristön muutosta. Di-
gitaalinen kehitys on yksi tämän hetken megatrendeistä. Se vaikut-
taa myymiseen ja käsitykseemme myynnistä. Vuorovaikutusmyynti
on arvostusta ja luottamusta asiakkaan ja myyjän välillä, yhdessä
tekemistä sekä työkaluja, joita läheisen yhteistyön toteuttamiseen
tarvitaan. Vuorovaikutusmyynti vastaa digiajan myynnin haasteisiin
auttamalla asiakasta ja myyjää lähentymään ja työskentelemään yh-
dessä.

Marko Yli-Pietilä ja Mikko Tani ovat pitkän linjan myynnin ammat-
tilaisia. He johdattelevat vuorovaikutusmyyntikirjassa lukijan ny-
kyaikaisen yhteistyömyynnin oleellisiin piirteisiin. Marko Yli-Pietilä
on työskennellyt yli kaksi vuosikymmentä erilaisissa globaaleissa
myynnin, kehityksen ja konsultoinnin rooleissa. Mikko Tanilla on
yhtä pitkä työura globaaleissa teknologiayrityksissä sekä myyntiteh-
tävissä että myynnin johtotehtävissä. Molempia kirjoittajia yhdistää
halu ymmärtää ihmisiä ja prosesseja, jotka yhdessä johtavat hyviin,



nopeisiin ja toimintakeskeisiin tuloksiin. Keskinäisen yhteistyön ja
kunnioituksen tuloksena he ovat kirjoittaneet tämän vuorovaiku-
tusmyyntikirjan, joka korostaa myyjän ja ostajan välisen suhteen
muutosta klassisesta asiakassuhteesta tasapainoisempaan ja ta-
sa-arvoisempaan yhteistyösuhteeseen. Kirjan päätavoite on kirkas-
taa digiajan myynnin ”miksi” ja ”miten” kysymyksiä, jotka liittyvät
läheiseen yhteistyöhön.

Kirja summaa tiivistetyssä muodossa eri myyntimenetelmät sekä
niiden sisältämät pääajatukset ja työkalut. Lisäksi Tani ja Yli-Pietilä
esittelevät uusia ketteriä myynnin työkaluja asiakasyhteistyön en-
tistä parempaan hyödyntämiseen. Yksi mielenkiintoisimmista on
modernin analytiikan käyttäminen asiakkaan ongelmien ymmärtä-
miseen ja ratkaisujen etsimiseen.

Tässä on kirja, jossa kuvataan asiakasyhteistyötä ja yhdessä tekemis-
tä korostava myyntimenetelmä ja tuloksellisen yhteistyön tekemi-
seen tarvittavat työkalut.

Pekka Linnonmaa

Teknologiajohtaja ja muutosvoima, Valmet Technologies Inc
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