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ESIPUHE

Yhteistyo on ilmiona luontainen kaikelle mitd me ihmiset teemme.
Tama patee myos liikketoimintaymparistoon ja sen sisdiseen vuo-
rovaikutukseen. Maailman digitalisoitumisen taas voidaan katsoa
olevan yhteistyon vastavoima, joka johtaa osaamisen eriytymiseen.
Pahimmillaan se jakaa ihmiset niihin, jotka osaavat ja niihin, jotka
eivat pysy kehityksen perassa.

Myyminen on yhteistyota ja yhdessa tekemistd, tavoitteiden ja ih-
misten samaan suuntaan ohjaamista sekd luottamusta ja kunnioi-
tusta toisiin. Luottamuksen syntymista ja yllapitamista ohjaavat seka
logiikka ettd tunne. Keskindinen kunnioittaminen taas syntyy siita
periaatteesta, ettd toinen on tarked, arvokas ja hyva. Menestyksel-
linen kaupankaynti vaatii sekda myyjan ettd ostajan osalta tunnetta
keskindisesta luottamuksesta ja arvostuksesta.

Megatrendit kuvaavat maailmamme merkittavia muutosvoimia, jot-
ka vetdvat perdssaan nopeaa liiketoimintaympariston muutosta. Di-
gitaalinen kehitys on yksi tdaman hetken megatrendeista. Se vaikut-
taa myymiseen ja kasitykseemme myynnista. Vuorovaikutusmyynti
on arvostusta ja luottamusta asiakkaan ja myyjan valilla, yhdessa
tekemista seka tyokaluja, joita laheisen yhteistyon toteuttamiseen
tarvitaan. Vuorovaikutusmyynti vastaa digiajan myynnin haasteisiin
auttamalla asiakasta ja myyjda lahentymaan ja tyoskenteleméaan yh-
dessa.

Marko Yli-Pietild ja Mikko Tani ovat pitkdn linjan myynnin ammat-
tilaisia. He johdattelevat vuorovaikutusmyyntikirjassa lukijan ny-
kyaikaisen yhteistydmyynnin oleellisiin piirteisiin. Marko Yli-Pietila
on tyoskennellyt yli kaksi vuosikymmentd erilaisissa globaaleissa
myynnin, kehityksen ja konsultoinnin rooleissa. Mikko Tanilla on
yhta pitka tyoura globaaleissa teknologiayrityksissa seka myyntiteh-
tavissa ettd myynnin johtotehtavissa. Molempia kirjoittajia yhdistaa
halu ymmartaa ihmisia ja prosesseja, jotka yhdessa johtavat hyviin,



nopeisiin ja toimintakeskeisiin tuloksiin. Keskindisen yhteistyon ja
kunnioituksen tuloksena he ovat kirjoittaneet tdman vuorovaiku-
tusmyyntikirjan, joka korostaa myyjan ja ostajan valisen suhteen
muutosta klassisesta asiakassuhteesta tasapainoisempaan ja ta-
sa-arvoisempaan yhteistyosuhteeseen. Kirjan paatavoite on kirkas-
taa digiajan myynnin “miksi” ja “miten” kysymyksia, jotka liittyvat
|aheiseen yhteistyohon.

Kirja summaa tiivistetyssa muodossa eri myyntimenetelmat seka
niiden sisdltamat pdaajatukset ja tyokalut. Lisaksi Tani ja Yli-Pietila
esittelevat uusia ketteria myynnin tyokaluja asiakasyhteistyon en-
tistd parempaan hyddyntamiseen. Yksi mielenkiintoisimmista on
modernin analytiikan kayttaminen asiakkaan ongelmien ymmarta-
miseen ja ratkaisujen etsimiseen.

Tassa on kirja, jossa kuvataan asiakasyhteistyota ja yhdessa tekemis-

td korostava myyntimenetelma ja tuloksellisen yhteistyon tekemi-
seen tarvittavat tyokalut.

Pekka Linnonmaa

Teknologiajohtaja ja muutosvoima, Valmet Technologies Inc
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Myyjan tyo on muuttunut entista haastavammaksi, kun
maailma digitalisoituu.

Asiakkaan taas on yha vaikeampi johtaa liiketoiminta-
tavoitteistaan selkeita ratkaisutarpeita yritysten toi-
mintakentan ja teknologian monimutkaistuessa.

Tasta syysta parhaiden ratkaisujen maarittaminen ja
tulosten saavuttaminen vaativat systemaattista tiimien
valista yhteistyota asiakkaan ja myyjan valilla.

Vuorovaikutusmyynti on digiajan kettera myyntime-
netelma, jonka tyokalut auttavat myyjaa ja asiakasta
tyoskentelemaan yhdessa tulostavoitteiden saavutta-
miseksi.
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