
Korona Kurimuksesta Eroon –työpaja 
Intotalo feat Maaseutuyrittäjien työkyvyn ja hyvinvoinnin 

edistäminen -hanke 



Tarjolla tänään 

• Myynnin ja markkinoinnin uudelleen organisointi 
 

• Sähköinen markkinointi ja digitaalisten kanavien 
hyödyntäminen 

• Somen hyödyntäminen 



Isäntänne tänään 



Ensimmäinen myyntipuhelu 
soitettu 14-vuotiaana. 

”Asiantuntijan myyntitaito” ja 
”Jäätä Eskimoille” kirjat 
luettu 20-vuotiaana. 

Parhaassa kuussa yli 300 
puhelua. 

Värisokeana 
mainostoimistotiimin 
vetäjänä. 

Ensimmäiset blogit kirjoitettu 
2012. 

Myynyt liikelahjoja, 
tapahtumia, 
henkilöstövuokrausta, 
kursseja, logoja, nettisivuja, 
softaa,  



Intotalon valmennusten toimintamalli 

Teoria 

Kiteytys Tekeminen 

Hiljainen 
tieto 

Dialogi 
&  

Tekeminen 

Valmentajan rooli on 
vauhdittaa 

kokemusten 
jakamista, avointa 
vuoropuhelua ja 

tavoitteiden 
seurantaa.  

Tulokset syntyvät arjen 
tekemisessä. Jo 

valmennuspäivien 
aikana tehdään asioita 

käytännössä ja 
osallistujat ovat 

valmiita tarttumaan 
päätösten 

toteutukseen heti. 

Perustuen Nonaka & Takeuchi. The 
Knowledge Creating Company. 1991. 



Mikä on myynnissä ja 
markkinoinnissa vaikeinta juuri 

nyt? 



26% yrityksistä sanoo, että markkinointi 
ja myynti on liitetty yhteen. 

 
Markkinoinnin ja myynnin yhdistäneillä 

yrityksillä on 38% paremmat 
voittoprosentit. 

Lähde: Hubspot blogi 
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Inspiraa(o	
ja	tarve	

Tietoisuus	
ja	vertailu	
monikanava

ises(	

Harkinta	ja	
budje7	

Päätös	–	
OSTOHETKI	

Aloitus,	
käyCämine

n	ja	
lisäostot	

Asiakas-
uskollisuus	

ja	
suositukset	

Ostamisen prosessi  

Asiakas	tekee	itse	

Myyjä	voi	vaikuCaa	



Odotatko aggressiivisesti vai 
haetko asiakkuuksia aktiivisesti? 

 
 



6 myynnin laukaisijaa 

Suosittelijat - 
referenssit 

Tykkääminen 
Sitouttaminen  

– ostit viimeksi… 

Auktoriteetti 
Niukkuus  
- osta nyt! 

Ilmainen näyte 

Lähde:	Petri	Parvinen,	Aalto	yliopisto	



Ihminen ostaa ihmiseltä 

• Jonka hän tuntee 

• Johon hän luottaa 

• Josta hän tykkää 



Aktiivisuuden muutos  
myyntityössä 

 
 

Asiakkaan 
tunteminen 

10% 

20% 

30% 

40% 

Kohdistus 

hyvä 
myyntiesitys 

 
 40% 

30% 

20% 

10% 

luottamuksen 
rakentaminen 

asiakastarpeen tunnistaminen 

ratkaisun työstäminen sekä 
ehdotuksen esittäminen 

päätöstekniikat 

1980-luku 

2000-luku 

päätös-                            
tekniikat 



Onnistuneen myynnin edellytykset 

1.  Asetetut tavoitteet 

2.  Tunnistetut asiakkaat 

3.  Myytävät tuotteet / palvelut (tai ideat) 

4.  Aktiivinen myyntityö hyödyntäen eri tapoja 

5.  Myyntiprosessin kehittäminen 

6.  Seuranta 

Tulos = Suunta x Määrä x Laatu 



Sähköinen markkinointi 



Sähköisen markkinoijan työkalupakki 

Kaikki vaativat hieman perehtymistä ja erilaista osaamista. 
 
Harvoin löytyy kaikki täydellisesti osaavaa ihmistä, mutta 
perustasolla tekeminen voi riittää. 
 
Sähköisessä markkinoinnissa vaaditaan: 
-  Copywriting, tarinankerronta ja visualisointi osaamista 
-  Myös teknistä osaamista, mutta usein työkalut ovat aika 

yksinkertaisia 



Kasvuhakkeri – Growth Hacker 

”Kasvuhakkerointi (engl. growth hacking) on yrityksen myynnin 
kasvattamiseen tähtäävää toimintaa perinteisistä 
markkinointimenetelmistä poikkeavilla tavoilla. Tavoitteena siinä 
on eri markkinointikeinoja kokeilemalla etsiä ne tavat, jotka 
kasvattavat myyntiä mahdollisimman kustannustehokkaasti ja 
nopeasti. Tyypillinen kasvuhakkeri kokeilee lyhyillä iteraatioilla 
monia eri menetelmiä, mittaa niiden tuloksia ja on valmis 
muuttamaan markkinointistrategiaa nopeasti tulosten 
perusteella.” - Wikipedia 



Rakenna	

MiCaa	Opi	



Vaihe 1 – esim. some 

Tee	kohderyhmä	

Tee	mainosversio	1	

Tee	mainosversio	2	

Tee	mainosversio	3	

0,5%	

1,5%	

2,5%	

Tee	mainosversio	3	

Vaihe 2 – muutaman 
kympin kokeilut 
 
Kesto esim. 2 viikkoa 

Vaihe 2 – isompi panostus 
 
Kesto esim. 1-3 kk tai 
loppuikä 



Vaihe 1 – esim. uutiskirje 

Tee	kohderyhmä	

Tee	kirjeversio	1	

Lähetä	uudelleen	EI-
avanneille		

Muuta	tarviCaessa	Voit	A/B	testata:	
-  LäheCäjän	nimen	
-  Lähetysajankohdan	

-  Sisällön	

Lähetä	onnistunuCa	
kirjeCä	

Vaihe 2 – ekat lähetykset 

Vaihe 2 – käytä toimivaa 
mallia 



Sähköpostimarkkinointi 

• Mitä pienemmät kohderyhmät, sen paremmat avaus- ja 
klikkiprosentit 

• Lähetystahti voi olla tiheäkin, jos kohdistaa 
uudelleenlähetykset esim. EI-avanneille. 

• Sisältölähtöiset toimivat parhaiten. 

• Anna mahdollisuus poistua 



Huomioi 
ostamisen 
vaiheet, kun teet 
markkinointia! 



Prospec(ng	 Retarge(ng	 Re-engaging	

•  Blogikirjoitus	
•  Ar(kkeli	
•  Referenssi	
•  Erikoistuote	
•  LadaCava	opas	
•  Webinaari	
•  Info(laisuus	

•  Tuotesivu	
•  Mainos	
•  Tarjous	
•  Asiakassuositus	

•  Sähköpos(	
•  Palaute	
•  YhteydenoCo	

•  Verkkosivut	 •  Sisältö	 •  Seurantapikseli	 •  Tuotesivu	 •  Ostosivu	 •  Uu(skirjeohjelma	

Mitä	tarvitaan:	



Ota käyttöön uudelleenmarkkinointi 

10/06/20 Luottamuksellinen. Intotalo Oy. 

1.	Asiakas	
vierailee	www-

sivuilla	

Suurin	osa	ei	
kuitenkaan	päädy	
ostamaan	tai	jätä	
yhteys(etojaan	

2.	Asiakas	vierailee	
verkkomediassa	ja	
näkee	mainoksen,	

klikaten	sitä	

Re-marke(ng	tuo	takaisin	ko(sivuille	ne	
poten(aaliset	asiakkaat,	jotka	eivät	ensi	

kerralla	päätyneet	ostamaan	

Pikseli	ak(voituu	



Erilaiset kanavat 

•  Google hakukoneoptimointi 
•  Google Ads (Adwords & Youtube) 
•  Google My Business 
•  Googlen Display-verkko 

•  Facebook & Instagram 
•  Facebook Display-verkko 

•  LinkedIn, Snapchat, Twitter yms. 
•  Muut Display –verkot esim. Sanoma + bannerit 

•  Sähköpostimarkkinointi 



Erilaiset kanavat 

•  Laskeutumissivut 
•  Verkkosivut 
•  Blogit 

• Webinaarit 
• Oppaat 
•  Videot 
•  Ladattavat työkalut 

•  Chatit ja Chattibotit 

• Vaikuttajamarkkinointi 



Mitä teillä on käytössä? Mitä voisi 
tulla käyttöön? 

 
Kuinka ne ovat toimineet? 
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Kuinka asiakas ostaa? 

Synnytä tarve 
 

tai 
 

Ole löydettävissä, 
kun tarve syntyy 

Tarjoa tietoa 
asiakkaan 

ongelmiin ja 
unelmiin 

Auta vertailemaan 
Tarjoa ostopäätöstä 

tukevaa tietoa ja 
toimintaa 

 
HANKI PÄÄTÖS 

Tue käytössä 
Myy lisää. 

Ylläpidä suhdetta 
Pyydä suosituksia 
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Esimerkki hakusanaoptimointi 

”Hyvä esimies” 
-hakusana 

Ohjaus oppaaseen 

Ohjaus tuotesivulle Optimoitu 
blogikirjoitus 

Kontaktointi & 
keskustelu 

 
Ohjaus muihin 
sisältöihin tai 
webinaariin  

 
Tarjous 

Kontaktointi 

Lisätietoa 
tuotteesta 

Yhteydenotto 
asiakkaalta 

Valmennuksen 
aloitus 

Kontaktointi 



1.1. – 15.2.2019 
 

2311 sivun katselua 
2168 yksilöityä 

 
-> 10 oppaan lataajaa 
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Esimerkki somesta 

Linkedin / 
Facebook- mainos 

Ohjaus oppaaseen 

Ohjaus tuotesivulle 

Blogikirjoitus 

Kontaktointi & 
keskustelu 

 
Ohjaus muihin 
sisältöihin tai 
webinaariin  

 
Tarjous 

Kontaktointi 

Lisätietoa 
tuotteesta 

Yhteydenotto 
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Valmennuksen 
aloitus 
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Linkedin / 
Facebook- mainos 

Linkedin / 
Facebook- mainos 
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Esimerkki muista kanavista 

Sähköposti Ohjaus Tuotesivulle 

Ohjaus tuotesivulle 

Ohjaus nettiin esim. 
kampanjasivulle 

Kontaktointi & 
keskustelu 

 
Tarjous 

Kontaktointi 

Lisätietoa 
tuotteesta 

Yhteydenotto 
asiakkaalta 

Palvelun aloitus Kontaktointi 

Lehtimainos 

Messu-
promootio 

















Optimoi sisältösi niille hakusanoille, mitä 
tavoiteasiakkaasi hakevat 
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Mitä asiakas miettii? - Case Intotalo 

”Myynti ei 
vedä?” 

”Mitäs eri 
vaihtoehtoja on 

tarjolla?” 

”Mitä tämä 
maksaa?” 

”Kokemuksia 
Intotalosta?” 

”Tulikohan 
hyvä ostos?” 

”Uskallanko 
suositella ja 

menetän 
kasvoni?” 

”Mitä minä 
hyödyn?” 

”Osaanko 
käyttää?” 

”Entä jos 
homma ei 

toimi?” ”Tarvitsen 
uusia 

asiakkaita?” 
”Haluaisin 
kehittää 
itseäni?” 

”Mikä on 
valmennus?” 

”Milllainen on 
hyvä 

esimies?” 



10/06/20 Luottamuksellinen. Intotalo Oy. 
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Mitä asiakkaasi hakee? 

Intotalo Oy 2019. 48 



Hakukoneoptimointi 

1.  Valitse avainsana jokaiselle sivulle 

2.  Sijoita avainsana viisaasti sivun otsikkoon, alaotsikkoon ja 
metatietoihin 

3.  Ole luonteva, älä ylikäytä. Käytä synonyymejä ja sanan 
muunnelmia. 

4.  Lisää avainsana kuvan nimeen tai tiedoston nimeen 

5.  Käytä avain sanaa URL:ssa www.yrityksennimi.fi/avainsana 

10/06/20 Luottamuksellinen. Intotalo Oy. 



Yleisiä lukuja 

• N. 5 % verkkosivujen liikenteestä konvertoituu liideiksi (Lähde: 
Hubspot –partnerit). 

 
• Eli 2000 sivukävijästä 100 jättää yhteystietonsa, jossa asia on 

riittävän kiinnostava. 

 
Nämä luvut vaihtelevat yrityskohtaisesti! 





@intotalo 

Yhteenveto 



Hyvä markkinointi- ja myyntistrategia 
(systeemi) 

Tukee liiketoiminnan tavoitteita sisältäen mm. 
1.  Tavoitteet 
2.  Mittarit 
3.  Asiakasprofiilit 
4.  Kanavat 
5.  Budjetin 
6.  Aikataulun (esim. vuosikello, roadmap) 
7.  Resurssit – Kuka tekee mitäkin? 
8.  Konkreettiset toimenpiteet 



www-sivuilla 

•  Julkaise asiakasta kiinnostavaa sisältöä 
• Puhuttele asiakasta henkilökohtaisesti 
• Tee päätuotteille omat alasivut 

•  Jaa kokemuksia ja asiakastarinoita 
• Ohjaa asiakasta jättämään yhteystietonsa 
• Tee yhteydenotto helpoksi 
• Luo erillisiä kampanjasivuja mitataksesi markkinoinnin tuloksia 
• Pidä asiakas omien sivujesi sisällä 

10/06/20 Luottamuksellinen. Intotalo Oy. 



Mihin rahaa kannattaa ensisijaisesti käyttää? 

•  Asiakasta kiinnostavan sisällön tuottamiseen 
•  Liikenteen ohjaamiseen verkkosivuille 
•  Mainonnan kohdentamiseen 
•  Uudelleenmarkkinointiin  
•  Kuviin ja liikkuvaan kuvaan 

Mihin ei… 
•  Luetteloihin ja hakemistoihin 
•  Tykkäyksien keräämiseen 
•  Mainonnan ylläpitoon (poislukien optimointi) 
•  Brändimainoksiin (poislukien kylmät mainokset) 

10/06/20 Luottamuksellinen. Intotalo Oy. 



@intotalo 

Mikä olisi askel, jonka viet tämän 
päivän jälkeen pysyvästi 

arkeesi? 



AI	Linda	kannustaa	ja	tukee	sinua	viemään	tämän	päivän	tärkeimpiä	asioita	osaksi	
toimintaasi.	Kirjoita	linkin	vies(kenCään	kehiCymissuunnitelmasi/	tavoiCeesi,	
jonka	haluat	viedä	pysyväksi	osaksi	arkeen!	
	
hCps://linda-prod.azurewebsites.net/Rekisteroin(?courseImplementa(onId=94	
	
Vastaa	AI	Lindalle	yksinkertaises(	mitä	sinä	haluat	saavuGaa	seuraavan	kolmen	
kuukauden	aikana.	Tässä	vaiheessa	on	hyvä	myös	mie7ä	miksi	haluat	saavuCaa	
tavoiCeen,	miten	saavutat	tavoiCeen	ja	mitä	hyötyjä	se	tuo	sinulle.	
	
AI	Linda	oGaa	sinuun	yhteyGä:	
•  10.6.2020		
•  18.6.2020	
•  6.7.2020	
•  3.8.2020	
	
Lopuksi	AI	Linda	läheCää	sinulle	henkilökohtaisen	rapor(n,	josta	näet	(etoa	
onnistumisestasi.	
	
	
Energisin	terveisin,	
AI	Linda	

	
	

AI Linda on Suomessa 
kehitetty oppimisen ja 
tavoitteiden 
saavuttamiseen 
keskittynyt sovellus. 



”Sillä, joka kysyy kysymyksiä,  
on kontrolli.” 



”Mikä on yleisin syy miksi 
myyjät eivät saa kauppaa?” 

He eivät muista kysyä sitä. (Klousaus) 



Kysymykset 

Avaavat kysymykset 
 
Myynnin alkuvaiheessa 
 
• Mitä kuuluu? 
• Miten hurisee? 
• Oletko pohtinut? 
• Onko sinulle kukaan 

kertonut? 

Klousaavat kysymykset 
 
Myynnin loppuvaiheessa 
 
• Miltä kuulostaa? 
• Laitettaisiinko? 
• Ottaisitko 1 vai 2? 

• Kiinnostaako myöhemmin? 
 



Tarvekartoitusten kysymyspatteristo 

Mitä meidän kysymyksemme voisivat olla? 
• Huomioi erilaiset ostajapersoonat 
• Listatkaa 3 tarpeita paljastavaa ja avaava kysymystä 
 
• Oletko miettinyt… 
• Tiesitkö että… 
• Onhan sinulla myös… 
• Mihin hommaan sinä tätä tarvitset… 



Kaupan klousaaminen 
Brian Tracy 



Luottamuksellinen. Intotalo Oy 2017. 



6+1 klousaustekniikkaa 

1.  Kutsuva klousaus 

2.  Vaihtoehtoklousaus 

3.  Toiminnallinen klousaus 

4.  Toissijainen klousaus 

5.  Vastaväite klousaus  

6.  Vahvistus klousaus 

1.  ”No, miksipä et kokeilisi?” 

 

2.  ”Kumpi näistä vaihtoehdosta olisi 
sinusta parempi?” 

3.  ”Seuraavaksi voimmekin sitten 
(toiminta). Minä hoidan sopimuksen 
yksityiskohdat kuntoon.” 

4.  ”Minkälaiset renkaat haluaisit tähän 
autoon?” 

5.  ”Jos me voisimme ratkaista 
(vastaväitteesi), niin ostaisitko sitten?” 

6.  ”Jos vahvistat tilauksen nyt, niin 
voimme aloittaa työt heti.” 



7. tekniikka 

7. Haluan vielä miettiä 
-klousaus 

 

•  ”Se on hyvä ajatus. Tämä on 
tärkeä päätös. Sinulla on 
varmasti hyvä syy miettiä 
päätöstä vielä. Mutta saanko 
kysyä vielä, pohdituttaako 
hinta sinua?” 

(hiljaisuus) 
•  ”Selvä. Saanko kysyä, mikä 

sinua sitten mietityttää?” 



Kiitos! 


