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LinkedIn on yhdysvaltalainen sosiaalisen median palvelu ja sovellus, jonka tarkoituksena on
yhdistaa eri alojen ammattilaiset yhteen paikkaan. Palvelun sisélla on mahdollista
verkostoitua eri henkildiden kanssa ja jakaa kokemuksia omasta tyoelamasta. LinkedIn:ia ei
olla pidetty potentiaalisena myyntikanava tdhan paivaan mennessa. Nyt kumminkin
Eurooppaan ja Suomeen on rantautumassa keinoja, jonka avulla sovelluksesta voi saada
todella hyvia tuloksia myynnillisessé tarkoituksessa.

Taman toiminnallisen opinndytetytn tavoite on antaa lukijalle kuva siitd, etta miten myyntia
voidaan kehittda LinkedIn sovelluksen avulla. Tavoitteena on tutustuttaa lukija LinkedIn:in
maailmaan, oman profiilin rakentamiseen, social selling:iin seka itse myynnin kehittamiseen
LinkedIn:in avulla.

Tyo6n teorian pohjalta on luotu myds opas lukijalle (Liite 1.), johon on tiivistetty asioita, jotka
|6ytyvat tydn eri kappaleista. Oppaan tavoitteena on antaa opastusta lukijalle, ettd mita eri
asioita on tehtava, jotta myyntityd on laadukasta ja tuloksekasta. Opas etenee samassa
jarjestyksessa kuin itse opinnaytetyd. Ensin perehdytddn LinkedIn:iin, sen jalkeen social
sellingiin ja viimeisena itse myynnin kehittdmisen vaihe.

Ty6hon on siséllytetty myos lukuja Myyntiakatemia Oy yrityksen tuloksista. Osa luvuista liittyy
kylmasoittamiseen ja osa yrityksen asiakkaisiin. Loppu puolella on esitetty tuloksia, jotka
Myyntiakatemia Oy:n asiakkaat ovat saaneet. Asiakasyritykset ovat ostaneet palvelut
Myyntiakatemia Oy:lta.

Tydssa on kaytetty ainoastaan internetista l0ytyvia lahteitd. Tavoitteena on luoda laadukas
teoria mahdollisimman ajankohtaisella materiaalilla. Havainnointi on myo6s ollut suuressa
roolissa teorian kappaleissa. Oman kokemuksen ja tyon tekemisen kautta on saatu todella
paljon oppia aiheesta.

Asiasanat
LinkedIn, myynti, sosiaalinen media, B2B, kehittdminen, social selling
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1 Johdanto

Opinnaytetyd "LinkedIn — B2B myynnin tydkaluna” aihe syntyi oman kokemuksen kautta.
Digitalisaatio ja teknologian kehitys tuo todella paljon uusi mahdollisuuksia, joiden avulla
useita eri asioita voidaan kehittd&. Useat pidempé&éan myyntia tehneet henkilot ovat
nahneet ja kokeneet sen muutoksen mita vuosien aikana on tapahtunut. Myyntiprosessit
ja tavat tehda myyntia ovat muuttuneet todella paljon. Nyt teknologian kehityksen myéta
on tullut ja tulossa jalleen uusia malleja. Tyon aihe on itselleni tarkea ja ajankohtainen,
koska olen tehnyt ja kehittdnyt myyntia LinkedIn:in avulla jo hyvan aikaa omassa
palkkatytssa. Tassa tydssa tutustutaan ja annetaan avaimet, ettd miten myyntié voidaan
kehittd& LinkedIn:in avulla. Tamén opinnaytetydn malliksi valittiin toiminnallinen tyd, koska

silloin on mahdollista luoda konkreettinen opas, joka sisaltdd neuvoja aiheeseen liittyen.

Opinnaytetydn tarkoituksena on antaa lukijalle selkea kuva siitd, ettd miten myyntity6 on
kehittynyt ja antanut uusia keinoja tehda myyntia. Tydssa otetaan tarkempaan katseluun
juuri LinkedIn kulma. Tutustutaan tarkemmin itse LinkedIn sovellukseen, etta mista on
l[&htenyt ja mitd se on tana paivana. Sovellukseen luotavan profiilin on myds oltava hyvalla
tasolla, jotta myynnin tekeminen on tehokkaampaa. Lukija saa siihen neuvot ja
konkreettiset ohjeet, ettd miten profiilista saadaan mahdollisimman laadukas. Social
selling on yhd useamman henkilon ajatuksissa téalla hetkell&. Opinnaytetydn lukija oppii
ymmartdmaan social selling:in ajatuksen ja prosessin. Konkreettisen myynnin
kehittamiseen on myos syvennytty. Miten myyntia kehitetdan LinkedIn:in avulla ja miten

sita kayttamalla on mahdollista tayttdd oma kalenteri toivotuilla tapaamisilla.

Tavoitteena on luoda mahdollisimman laadukas ja laaja opas, jonka avulla lukija oppii
ymmartdmaan ja mahdollisesti tekemdan myyntia LinkedIn:in avulla. Toisena tavoitteena
on myds oman osaamisen ja kokemuksen laajentaminen, jotta oman tyon tekeminen

kehittyisi seuraavalle tasolle.



2 LinkedIn

Sosiaalisen median kasvaessa maailmassa, siihen liittyvia sovelluksia on tullut todella
paljon. Yha useampi henkil0 tai yritys yrittaa rakentaa sovelluksia, jotka leviaisivat
maailmalle. Osa palveluista ja sovelluksista on kuitenkin kulkenut pitk&n matkan, etté on
paassyt nykyiseen tilanteeseen. Esimerkiksi LinkedIn on yksi tallainen ja seuraavassa

kappaleessa keskitytaan siihen.

LinkedIn on vuonna 2002 perustettu verkkoyhteistpalvelu. Talla hetkella se on maailman
suurin eri alojen ammattilaisille suunnattu palvelu ja sivusto. Palvelun avulla on
mahdollista yhdistda eri toimialojen ammattilaisia, jonka kautta voidaan luoda uusia
bisnesmahdollisuuksia. Siella voi verkostoitua ennestaan tuttujen ja taysin tuntemattomien
henkildiden kanssa ja sit kautta kasvattaa entisestddn omaa verkostoa. Palvelun sisélla
voi l6ytaa tyo-, harjoittelupaikkoja ja oppia uusia taitoja, joiden avulla voi avautua uusia
urapolkuja. LinkedIn:in suosituin ominaisuus on erilaisten kirjoitusten, mielipiteiden,
kuvien, videoiden tai artikkelien julkaisu, joiden kautta voi kdydéa keskusteluja eri

ammattilaisten kanssa julkaisun kommenttikentassa. (LinkedIn, 2020)

Kuva 1. LinkedIn logo (dwglogo, 2020)

Maailmanlaajuisesti palvelussa on noin 700 miljoonaa jasentda 200 maassa. Suomen
tasolla katseltuna siella on hieman yli miljoona jasenta ja luku on jatkuvassa kasvussa
seka jasenien maarassa, etta palvelun sisalla tuotettujen julkaisujen maarassa. (LinkedIn
news, 2020)



2.1 LinkedIn evoluutio

Sosiaalisen median julkaisu ja kasvu on ollut viimeisen kymmenen vuoden aikana
kasittamatonta. LinkedIn on perustettu vuonna 2002 ja julkaistu kayttgjille vuonna 2003.
Julkaisusta on lahes kaksi vuosikymmenta ja taméan aikana jokainen verkkopalvelu on

muuttunut. (LinkedIn evolution, 2017)

Ensimmainen suuri rajapyykki ylitettiin noin puolentoista vuoden jalkeen, kun LinkedIn
saavutti miljoonan kayttajan rajan. Tuon kyseisen hetken jalkeen kasvu on ollut
vauhdikasta. Vuoden 2007 alkupuolella palvelu ylitti kymmenen miljoonan jasenen rajan.
Tasta hetkestd yhdeksén vuotta eteenpain ja rekisteroityja tileja [6ytyi 500 miljoonaa.
(LinkedIn evolution, 2017).

LinkedIn:in kasvu ei ole tullut orgaanisen kasvun kautta, vaan se on sisdltéanyt useita eri
yritysostoja. Vuonna 2010 tapahtui ensimmainen ja tarkein yrityskauppa, jossa LinkedIn
hankki startup-yritys mSpoke:n. Kyseinen yritys kehitti tekoélya ja automaatiota
hytdyntavan ohjelman, jonka avulla eri kayttdjille saatiin kohdennettua heita kiinnostavaa
sisaltoa. (LinkedIn timeline, 2017)

Toinen erittédin merkittdva hetki LinkedIn:in evoluutiossa ja kasvussa loytyy joulukuulta
2016. Yritys myytiin yhdysvaltalaiselle teknologiajatti Microsoftille. Yritys hankki LinkedIn
palvelun itselleen hieman yli 26 miljardilla dollarilla. Kaupasta huolimatta LinkedIn:in
yhteiso ja rekisterdityneiden kayttajien maara on ollut jatkuvassa kasvussa. (Microsoft
news, 2020)

LinkedIn:in alkuper&inen idea oli luoda séhkoinen kayntikorttijarjestelma. Heidan
ensimmainen palvelunsa kayttajille olikin yhteystietokanta. Sen sisélle voitiin tallentaa
tapaamien henkildiden tietoja kuten nimi, puhelinnumero, yritys seka titteli. Perustajat

halusivat paasta eroon paperisista kayntikorteista. (LinkedIn history, 2020)

Nykyaan LinkedIn on melkein kuin miké& tahansa muu suuri sosiaalisen median palvelu
kuten Facebook, Instagram tai Twitter. Merkittavin ero naiden valilla on, ettd LinkedIn on
verkostoitumisalusta eri alojen ammattilaisille. Palvelun sisalla voidaan “lisata kavereita”
eli verkostoitua, julkaista kirjoituksia tai kuvia, tykata eri henkildiden julkaisuista seka

kayda keskustelua kommentoiden tai suoraan yksityisviesteilld. (Business Insider, 2019)

LinkedIn on tuonut omaan palveluun ideoita ja asioita Facebookista, mutta pienen twistin
kera. Palvelun sisélla oma profiili toimii kuten cv, koulutus, oma tyohistoria ja kokemus,

saavutukset, osaamisalueet ja suositukset. (Business Insider, 2019)



Tyo6paikkailmoituksia ja, niita valittavia sivustoja on nykyaan internet pullollaan. LinkedIn
on yksi heidan pahimmista kilpailijoistaan, koska ilmoitukset voi suoraan tehdé palveluun
ja potentiaalisia tekijoita voi "headhuntata” suoraan rooliin. Palvelun avulla voidaan

nopeasti nayttda oma “cv” jolloin mahdollinen rekrytoija nakee paikkaa hakevan henkilén

tybhistorian ja kokemuksen.

Viimeisen kymmenen vuoden aikana LinkedIn:in idea ja alusta ei ole muuttunut. Se on
ollut ja tulee olemaan verkossa oleva palvelu, jonka kautta voi verkostoitua, julkaista
sisaltdja ja tuoda oma "online cv” julki uusia urapolkuja varten. Tama ei tule muuttumaan
ainakaan seuraavien viiden-kymmenen vuoden aikana. Se mika tulee muuttumaan ja on
vahitellen muuttumassa, on prospektointi ja myynti palvelun sisalla. Useimmat
yrityspaattajat, myyjat tai markkinoijat ei tieda LinkedIn:in voimaa, jos sita hyddyntaa
oikein. LinkedIn:in siséalla on jo talla hetkelld useita heidan omia palveluitaan, joita oikein
hyddyntamalla vain taivas on rajana. Prospektointi, liidien hankkiminen ja tapaamisten
sopiminen tulee olemaan arkipéaivaa, kun tietoisuus ja osaaminen siité leviaa. Tama on

LinkedIn:in tulevaisuus (Visionary Marketing, 2020)

2.2 Oman profiilin rakenne

Laadukas, nayttava ja ajantasainen profiili on todella tarkeéassa roolissa, kun halutaan
erottautua joukosta seka antaa hyva kuva itsestdan ja yrityksestaan potentiaaliselle
asiakkaalle. Mutta minka takia tata ei tehda? Usein oman profiilia ei pystyta paivittdmaan
kiireiden takia. Monien mielestad se on myds itsekasta ja ylimielista toimintaa, kun
keskitytaan itsensa markkinointiin. Pelkastdaan sen takia, etté profiili ei ole kunnossa,
voidaan menettdd suuria mahdollisuuksia ja paljon potentiaalisia asiakkaita voi menna
ohi. (LinkedIn profile, 2020)

Minkélainen sitten on hyva, nayttava ja vahva profiili, jolla vaikutat mahdollisiin
asiakkaisiin? Kaikki asiat eivat tapahdu hetkessa ja jotkin asiat profiilissa ja itsensa
brandayksessa vievat reilusti aikaa. On aloitettava ja tehtava yksi asia kerrallaan niin

vahitellen oma profiili ja brandi nousee esille. (LinkedIn profile, 2020)

2.2.1 Titteli

Jokaisella LinkedIn:in jasenena ja tyossakayvalla inmisella on varmasti jokin toimenkuva.
Mikaan ei kiella sita, ettéd palvelun sisalla toimenkuvan kuvaus kohdassa olisi jotain
muutakin kuin pelkkd oma asema yrityksesséa. Toimenkuvan kohdalle suositellaan myés

muuta sisdltdd, esimerkiksi, ettd mitd tydnkuvaasi kuuluu, miksi olet juuri siind positiossa,



tai muuta omaa osaamista. Tama ei kuitenkaan saa olla pitka teksti, vaan lyhyesti ja

tehokkaasti kertoa hieman liséa tietoa itsestaén. (LinkedIn profile, 2020)

Emilia Lamminaho-Caimanque - 1st
Account Manager/ Project Manager [/ myyntia tunteella @

ja alylla «@ at Myyntiakatemia.com
Kuva 2. Hyvan toimenkuva esittelyn malli (Emilia Lamminaho-Caimanque,
Myyntiakatemia Oy, 2020)

Useimmiten hyvilla myyjilla on omassa LinkedIn profiilin titteli kohdassa muutakin kuin
vain oma toimenkuva. Jos organisaatiosi sisdlla on tallaisia henkildita, kannattaa sielta
kayda ottamassa vinkkia oman profiilin kehittdmiseen. (LinkedIn profile, 2020)
Suomalaisten LinkedIn "gurujen” profiilia katsoessa, tulee vaistamatta vastaan se, etta
heilla on tittelin kohdalla my6s muuta kuin pelkk& toimenkuva tai asema. Heilla on siin&

lyhyesti kerrottuna, ettéd mista he haluavat, etta heidat tunnetaan. (Salonen, 13.5.2019)

2.2.2 Profiili- ja kansikuva

Hyva profiilikuva on erittdin tarked elementti vahvassa LinkedIn profiilissa. Se on
kayntikorttisi ja se, jonka avulla vaikutat henkildihin ensimmaisten sekuntien aikana. Miten
sitten valita oikea ja laadukas kuva?
1. Valitse tuore kuva ja varmista, ettd naytat kuvassa itseltasi
2. Varmista, ettd sinun naamasi kattaa noin 50% prosenttia kuvasta. Liian kaukaa
otetut kuvat eivat vakuuta tai heratéd huomiota.
Pue paaélle jotain sellaista mitd normaalisti voisit pitaa tydpaikalla yll&.
Hymyile! Ala hymyile pelkastaan suulla vaan muista myos silmat ja positiivisen
rento olemus.
Ihmiset ovat visuaalisia olentoja. Vahvistaakseen hyvaa tunnetta henkildista, kaipaavat he

myds enemman, kuin pelkkaa tekstia. (LinkedIn profile, 2020)



Casimir Marte’ P
Sales Support Lead

*358 44 3310205
casimir martelius@myyntiaskatomia com

wwwmyyntiakatemia.com

O

Add profile section ¥ V4

Casimir Martelius O Myyntiakatemia.com

Sales Support Lead at Myyntiakatemia.com w+ Haaga-Helia University of
sesnig . > . Applied Sciences

Helsinki, Southern Finland, Finland - 184 connections -

Contact info

Kuva 3. Laadukas profiili- ja kansikuva (Casimir Martelius, Myyntiakatemia Oy, 2020)

Profiilin kansikuva on toinen visuaalinen kohta, jonka avulla voi herattaa ja pitaa
mielenkiintoa ylla. Ennen kaikkea kunnollinen ja laadukas kuva kertoo sinusta itsestasi
lisaa ja profiilisi muistetaan paremmin. (LinkedIn profile, 2020) Mita kansikuvaan voi tai
kannattaa laittaa? Siina voi kertoa hieman enemman yrityksesta, kertoa jotain
henkildkohtaista, myyda tai esitella tuotetta seka tuoda esille kokemuksia omilta
asiakkailta. Vaihtoehtoja on monia erilaisia. Valitse se tyyli, joka vie sinut lAhemmaksi

omaa tavoitettasi. (Salonen, 13.5.2019)



2.2.3 Tiivistelma/ about osio

About V4

Tuntuuko myynti vieraalta? ) Onko haasteita myyjien sitouttamisessa? o2 Miten tunnistan huippumyyjan?

Wastauksena kysymyksiin: Myyntiakatemia.com auttaa naissa kaikissa.

Myyntiakatemia.comin (ent. Adeptus Myyntivoima Oy) missiona on myyntialan arvostuksen nosto
asiakashankinta intohimona. 20 etamyynnin ammattilaista tekee 150.000 “kylmasoittoa” vuodessa, myyntia
ulkoistetusti Linkedinissa ja myy yritysten palveluita etana.

Myyntiakatemia.comissa saat 12 kuukaudessa tyokalut asiakashankintaan puhelimessa, sahkopostilla ja
Linkedinissa. Mantrana etatyo. Sisidiset valmennukset vain tieteellisesti tutkituista |3hteistd {Gazing Performance
systems, BSRP inc), naihin sertifioiduilla valmentajilla.

Oma erityisosaaminen

hMyynnin tuki

Kylmasoittaminen

Asiakashankinta Linkedinissa

Ostopaatospsykologia

Myyntiesteaet menetelma

Etamyynnin johtaminen

hMyynnin automaatio
#% 30 edustamaamme paamiestd (lue: asiakas) teki vuonna 2018 4.000.000 € myyntia, 2019 7.600.000 €
myyntid aloitteistamme, joten suunta lienee oikea. ¥% % @

Lilketoiminta sijoittuu henkilostovuokrauksen, myynnin ulkoistamisen ja mainostoimiston valiin jaavalle
kannakselle, missa laadukkaat myyntiaktiviteetit, usko myynnin tekemizeen ja nykyaikaiset kanavat seka
toimintamallit kohtaavat.

-Tule mukaan oppimaan

Kuva 4. Paljon tietoa sisaltava ja laadukas tiivistelma (Casimir Martelius, Myyntiakatemia
Oy, 2020)

Tassa kohdassa on tarkoitus kertoa itsesta, osaamisesta, toimenkuvasta tai yrityksesta
lisda. Tiivistelman aloitus on kaiken oleellisin, koska silla saat lukijan koukkuun. Kerro
aluksi, etta mité sinulla on tarjota ja mitka ovat ne oleelliset teemat ja ydinasiat, joiden
kanssa ty6skentelet juuri nyt. Tahan kohtaan kannattaa kayda ottamassa vinkkia
tunnettujen henkildiden tai LinkedIn gurujen profiileista. Muista kumminkin, etté kerrot

itsestasi, joten pida oma tyyli alaka kopioi. (Puustinen 17.4.2019)

2.2.4 Yhteystiedot

Yhteystiedot on hyva lisata omaan profiiliin rikastamaan sisaltéd. Oman profiilin sisalla on
kohta, johon voi lisata mm. puhelinnumeron ja sahkdpostiosoitteen. Tata kautta verkoston
jasenet paasevat tarvittaessa nakemaan nama. Profiilissa on tiivistelmé kohta, jossa voi

kertoa itsestddn hieman liséé ja laajemmin. Téhan kohtaan kannattaa myos lisata omat



yhteystiedot, mikali haluaa tulla tavoitetuksi. Yhteystiedot voidaan myds lisata profiilin
kansikuvaan. Nain ollen mahdolliset yhteydenottajat nékevat ne heti, mikali niille on
tarvetta. Yha useammin ihmiset etsivat yhteystietoja suoraan Googlen -sivuston kautta.

Na&in ollen he saavat suoraan profiilistasi tarvittavat tiedot. (Puustinen, 17.4.2019)

2.25 Tyokokemus ja koulutus

Tassa kohdassa tullaan siihen, etta LinkedIn ei ole pelkdstaén yritysmaailma Facebook
vaan myos todella paljon muuta. Lahes jokaisella henkil6lla ja LinkedIn jasenella on
jonkinlainen tyohistoria. Oma profiili toimii sdhkdisena cv:néd mahdollisille rekrytoijille.
LinkedIn:in sisélla oman tyohistorian ja kokemuksen saa kerrottua hyvin selkeéasti
kronologisessa jarjestyksessa. Eri tydpaikkojen ja positioiden kohdalle kannattaa kertoa,
ettd minkalainen tydnkuva on ollut ja mita paivittdinen ty6 on pitanyt sisallaan. Rikastat
taman avulla jalleen omaa profiilia ja tuot ilmi omaa osaamista sekéa kokemusta.
(Puustinen 17.4.2019)

Experience

O Chief Executive Officer
Myyntiakatemia.com - Full-time
Aug 2020 - Present - 3 mos
Espoo, Southern Finland, Finland
hMyyntiakatemia.com (ent. Adeptus Myyntivoima Cy) liiketoiminnan vetovastuu ja
kehittaminen. Missiona myynnin arvostuksen nosto. Intohimona luoda (etad)koti myyjille.

Qikeassa elamassa myyn, valmennan ja rakennan Contact Centereita ja ulkoistettuja
myyntitiimeja yritysten tarpeisiin.

Adeptus Partners Oy

3 yrs 8 mos

CEOQ, Adeptus Myyntivoima Oy

Jul 2017 - Aug 2020 - 3yrs 2 mos

Sales Manager, Adeptus Myyntivoima Oy

Jan 2017 - Aug 2017 - 8 mos

Hameentie 19 Helsink

Tarjoamme kattavat myynnin ja markkinoinnin kehityspalvelut - Qutboundista Inboundiin
yrityksille, jotka haluavat panostaa uusasiakashankintaan ja liidien tuotantoon. Myyntivoima
on erikoistunut "haastajamyyntiin® ja ostopaatdspsykologiaan. Adeptus Partners puclestaan
an Suomen kokenein myynnin tunnedlyn valmentaja, jonka palvelut kattavat katta ... see more

Kuva 5. Hyvan tyohistorian ulkomuoto (Henri Tikkanen, Myyntiakatemia Oy, 2020)

Aiemmat koulutukset ja koululaitoksen on my6s hyva mainita tdssa vaiheessa. Siihen on

oma erillinen kohta, mutta se on melkein samanlainen kuin tydkokemus osio. Kerro, etta



missa koulussa olet ollut, mita olet opiskellut ja milloin olet valmistunut. Tassa on myos
hyva kertoa, ettd mikéli on tehnyt opinnaytetydn, gradun tai kandin niin mité aihetta se on
kasitellyt. (Puustinen 17.4.2019)

2.2.6 Verkostot

LinkedlIn:in verkostossa olevat henkilot ovat "connectioneita”, sanotaan suomeksi,
kavereita. Omaa verkosta voi kasvattaa lahettamalla pyynndn henkildille, tunnet heita tai
et. Voit myds tuoda oman séhkopostiosoitteen yhteystiedot LinkedIn:in sisélle, jolloin
verkostoituminen helpottuu huomattavasti. Oman verkoston ja sen ulkopuolella olevat
henkiltt lajitellaan kolmeen eri tasoon ja ryhmaan.

o 1stdegree; Nama ovat henkil6ita, jotka ovat jo paatyneet omaan verkostoon
pyynndn hyvaksymisen jalkeen. Nama tunnistetaan siita, etté heidan nimien
vieressa on kohta, jossa lukee "1st”. Yhdella kayttajalla voi olla maksimissaan
30 000 jasentd omassa verkostossa.

e 2nd degree; Toisen tason henkilot eivat ole viela osana omaa verkostoa. He ovat
kumminkin jonkun sinun 1st degree henkilon verkostossa, eli teilla on niin
sanotusti yhteinen henkild, jonka tunnette. Toisen asteen henkildt voidaan lisata
omaan verkostoon l&hettamallad "connection” pyynnon.

¢ 3rd degree; Kolmannen tason henkilot ovat sellaisia, joita sinun 2nd degree tason
henkil6illa on verkostossaan. Eli kolmas taso on hyvin kaukainen henkil6. Naiden
henkildiden kanssa voi verkostoitua tietyssa tilanteessa. Mikali heidan nimensa
nakyy kokonaan etu- ja sukunimed myoden, niin silloin voi laittaa "connection”
pyynnon ja pyytaa heita liittymaan omaan verkostoon. Jos nékyvissd kumminkin
on vain etunimi ja sukunimen ensimmainen Kirjain, niin silloin “connection”
pyynnon l&hettaminen ei ole mahdollista.

¢ Linkedln member; Nama ovat henkildita ja jasenia, jotka ovat hyvin kaukana
omasta verkostosta. Esimerkiksi toisen maan kansalaiset voivat nakya itselle

tallaisina.

Verkoston sisélla ja palvelun jasenten kesken on siis useita eri tasoja, joka maarittaa

miten heidan kanssaan voi viestia tai verkostoitua. (LinkedIn help, 2020)

Mink& takia omaa verkostoaan kannattaa kasvattaa? Vastaus on yksinkertainen;
nakyvyyden lisddminen, tunnettavuuden kasvattaminen ja potentiaalisten asiakkaiden
hankkiminen. Mitd enemman verkostossa on muita palvelun kayttgjia sitd enemman omat
julkaisut ja kommentit saavat nakyvyytta. Nakyvyys ja tunnettavuus tuo taas entista

enemman jasenid omaan verkostoon. (LinkedIn profile, 2020)



2.2.7 Julkaisut

On todella tarkead nékyvyyden ja tunnettavuuden kautta, etta verkostossa on paljon
jasenia eri yrityksista ja toimialoilta. Sitakin tarkeampi asia on aktiivisuus oman profiilin
kautta. Julkaise omia kirjoituksia, mielipiteita tai erilaisia kokemuksia tydelamasta tai
vapaa-ajalta. Kommentoi muiden henkildiden julkaisuja ja keskustele asioista
kommenttikentissa. Naiden avulla profiilisi on aktiivinen, jolloin oma nimi nousee esille yha

useammassa paikassa ja oma henkilébrandi vahvistuu. (LinkedIn profile, 2020)

2.2.8 Henkilobrandi

Myyntia tehdessa yrityksen brandi tai henkilébrandi nousevat merkittavaksi tekijaksi.
Esimerkkind maailmanlaajuisesti tunnettu vaatemerkki Nike. Lahes jokainen henkild
tunnistaa Niken logon ja heidan iskulauseensa, sloganin, Just Do It. Tallaisen brandin ja
tunnettavuuden rakentaminen on vaatinut usean kymmenen vuoden tyén. Nykyaan
puhutaan paljon myds henkilébrandista. Julkisuuden henkil6t tai yritysmaailmassa
tunnetut henkildt ovat onnistuneet luomaan itsensé ympaérille oman henkilébrandin.
Sekaan ei ole tapahtunut hetkessé vaan on vaatinut runsaasti aikaa ja tyota, etta ihmiset
tunnistavat ja muistavat heidat. Myynnissd oman henkilébrandin luominen ja
rakentaminen voi kasvattaa omaa asiakaskantaa ja sen myota myos lisata yrityksen
myyntid. (Forbes, 2018)

Oman henkilébrandin rakentaminen vaatii suunnitelman, jonka avulla omaa tunnettavuutta
lahdetaéan lisaéadmaan. Henkilobrandin luominen ei tapahdu viikossa, kuukaudessa tai edes

vuodessa, mutta askel kerrallaan sita saa kasvatettua.

o Keskity yhteen asiaan kerrallaan — moni ihminen haluaa olla hyva kaikille ja auttaa
kaikkia. Pidemman paaélle tasta on haittaa, kun aika ei riitd kaikkien auttamiseen.

e Ole aito — Al4 esita mitaan tai ketadn muuta kuin itsedsi. Inmiset osaavat
tunnistaa, jos henkilo ei ole oma itsensa.

e Kerro oma tarina — misté olet lahtenyt ja mihin olet paassyt. Ihmisia kiinnostaa
henkilén historia ja tarina taustalla.

e Tasaisuus — keskity yhteen asiaan kerrallaan ja tuo ilmi sita julkaisujen tai
kommenttien avulla. Ala vaihtele aiheesta toiseen jatkuvasti.

o Epdaonnistumiset — nama eivét koskaan ole miellyttavid, mutta niistd oppineena on

mahdollista kasvattaa itselleen ison henkilobrandin.
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e Ota mallia — maailmalla on useita esimerkkeja, jotka ovat kasvattaneet itsestaan
ison brandin. Ime ja ota oppia heista.

e Positiivisuus — ole positiivinen ja luo hyvaa ilmapiiria.
Neuvoja, esimerkkeja ja kirjoja oman henkilobrandin luomiseksi on todella monia. Lue, opi

ja rakenna itsellesi sopiva suunnitelma. Noudattamalla suunnitelmaa on mahdollista

rakentaa itselleen tunnetun henkilébrandin. (Forbes, 2018)
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3 Social selling

Sosiaalisen median kasvaessa jatkuvasti, ovat yritykset joutuneet keksimaén uusia
ansaintamalleja. Yksi malli, joka on todettu erittéin toimivaksi ja tehokkaaksi on myyminen
sosiaalisen median sisalla. Yleisesti talla hetkella yritykset myyvéat kuluttajille sovelluksien
tai palveluiden sisélla. Tahan on kumminkin tapahtunut muutos varsinkin Amerikassa ja
sama malli on rantautumassa Eurooppaan ja Suomeen. Yrityksen kdyvat keskendaan
kauppa sosiaalisen median palveluiden sisélla. Suomeen on rantautumassa tapa, jossa
osa myyntiprosessista hoidetaan sosiaalisessa mediassa, mutta loppu prosessi ns.

perinteisella tavalla.

Social selling on uusi tapa ja toimintamalli, jota yritykset kayttavat myynnin ja liidien
hankinnan tehostamista varten. Kaytannossa se tarkoittaa sitd, etta yrityksen edustajat ja
tyontekijat kayttavat jotain sosiaalisen median alustaa tehdakseen myyntia. Useimmiten
myynnin roolissa oleva henkilo 16ytdé potentiaalisen asiakkaan sielta, kdy keskustelua
hanen kanssaan tunnistaakseen tarpeet ja mahdollisesti vie hanet loppuun aina
paatdksen tekoon asti. Tama toimintamalli voi vaikuttaa silta, etta kaikki hoituvat nopeasti
ja helposti alusta loppuu asti, mutta sita se ei ole. Tarvitaan useita keskusteluita, jotta
kunnollinen asiakassuhde ja luottamus saadaan rakennettua molempien osapuolien
valille. Myyntiputki on lahes samalainen verrattuna "perinteiseen” myyntiin, mutta kaikki

tapahtuu digitaalisesti jonkin tietyn palvelun tai alustan kautta. (Salesforce, 2018)

Minka takia social selling on nyky&an yritykselle todella tarke& tapa hankkia lisdd myyntia
ja ndkyvyyttd? Sosiaalisen median yleistyessé ja yha useamman palvelun tullessa
markkinoille, markkinointi- ja viestintdpaattajat nakivat tassa todella suuren potentiaalin.
Markkinointi olisi edullisempaa, tehokkaampaa ja saavuttaisi suuren kohdeyleistn
nopeasti. Yha useampi yritys naki mahdollisuuden ja néin ollen aloittivat markkinoinnin
sosiaalisen median eri kanavissa tdydentddkseen oman myyntiprosessin alkup&ata.
Nykyaan monet yritykset kayttavat sosiaalista mediaa koko prosessin ajan
vahvistaakseen asiakkaan ostopaatosta ja luodakseen paremman ja syvemman

asiakassuhteen. (Salesforce, 2018)

3.1 Sosiaalinen media ja kanavat B2B tarkoitukseen

Nykyaan lahes jokaisessa applikaatiossa on ndhtavissa yhd useamman eri yrityksen
mainoksia ja mainontaa. Todella moni yritys, joka on nuorten keskuudessa tunnettu ja
useasti nakyvilla kayttdd paljon niin sanottua vaikuttaja markkinointia. Tama on hyvin

suosittu tapa esimerkiksi Instagramin maailmassa. Yritykset maksavat rahaa ja antavat
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tuotteita veloituksetta kayttgjille, joilla on tuhansia seuraajia. Kyseiset kayttajat tekevat
julkaisuja omalle sivulle samalla mainostaen kyseisen yrityksen tuotteita. Usein
kampanjoissa on mukana my6s alennuskoodi, jota hyddyntamalla saa tietyn alennuksen
kyseisen yrityksen verkkokaupasta. (Influencer marketing, 2020) TAma tapa on todella
hyva, mikali yritys haluaa saada lisda nakyvyytta ja myyntia. Se on kumminkin talla

hetkelld suunnattu enemman kuluttajamarkkinoille, eikd niink&an yritysmyynnin puolelle.

Maailmanlaajuisesti levidvia sosiaalisen median palveluita ja alustoja tulee jatkuvasti lisda
yha useamman henkilén saataville. Mutta mikd naista on paras ja tehokkain kanava tehda
B2B myyntia? Vastaus on yksinkertainen, LinkedIn. Sielta I16ytyy usean eri toimialan ja
tuhansien eri yritysten ammattilaiset. Mistddn muusta kanavasta tai palvelusta ei 16ydy
yhta laajaa valikoimaa potentiaalisia asiakkaita. Ei pida mydskaan unohtaa esimerkiksi
Google Ads:in voimaa ja tarjoamaa. Se tuo lisaa nakyvyytta ja sité kautta toivottavasti
myyntid, mutta sillakin on heikkouksia. Voit saada sielta tiedon, etta kuka on klikannut ja
avannut sinun mainoksesi. Vaikka klikkauksia ja avauksia olisi satoja, et tieda, etta mita
mahdollinen asiakas tarkalleen haluaa, milla aikataululla hdn haluaa sen tai kuka tekee
lopullisen paatdksen hankinnasta. LinkedIn:in voima tulee esiin tassa, muutamalla
kommentilla, viestilla tai julkaisulla voit saada ndma kaikki asiat selville. Minka takia ei

keskittya LinkedIn:iin kunnolla ja tehda sielld myyntia. (Salesforce, 2018)

3.2 Vuorovaikuttaminen

Vuorovaikuttaminen ja mahdollisen asiakkaiden lahestyminen internetin valityksella on
laadukasta ja asiakasta kunnioittavaa. Sen on oltava samanlaista verkossa kuin
esimerkiksi kasvotusten tavattaessa. Vaikka myynti ja uuden asiakkaan lahestyminen ei
tapahdu ns. perinteiselld tavalla, ei tarkoita sita, etta LinkedIn olisi uusi alusta ja keino
"pommittaa” asiakasta yhteydenotoilla. Viestinnan tyyli ja sisaltd on oltava personalisoitua,
ajankohtaista ja ystavallista. (Hubspot blog, 2020)

Laadukas vuorovaikuttaminen LinkedIn:sséa on erittdin merkittdvassa roolissa, jos haluaa
tehda tuloksekasta ja laadukasta myyntia sekd uusasiakashankintaa. Verkostoidu
prospektien kanssa, kdy keskustelua viestit -osion kautta, kommentoi ja keskustele heidén
eri julkaisuissaan. Muista laadukas tekeminen téssakin, al& kommentoi vain sen takia, etta
pitéd kommentoida. Prospektille personoitu viesti saa parhaimman tuloksen aikaan.

(Paalanen, Leadfeeder)

Hyvaan vuorovaikuttamiseen ja sen tapoihin kuuluu aktiivinen kuuntelu ja vastaaminen

kysymyksiin ja mainintoihin. Sosiaalisen median tapauksessa kuuntelu ei onnistu, joten on
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seurattava tarkasti mihin oma nimi ilmestyy. Vastaamatta jattaminen antaa usein tdykean
kuvan henkilosta ja kaikki mita uuden suhteen eteen oli saatu rakennettua, voi murtua
vain taman takia. Usein my6s suositaan nopeaa reagointia viestiin. Tutkimusten mukaan

tdma nostaa myods asiakastyytyvaisyyttd huomattavasti. (McLahlan S. 13.8.2020)

3.3 Sisallon tuottaminen

Sosiaalisen median eri kanavissa on todella monipuolista sisaltéa. Sita 16ytyy muun
muassa kuvien, videoiden ja tekstien muodossa. LinkedIn:ssé tekstit ovat ylivoimaisesti
suosituin muoto sisallon tuottamiselle talla hetkella. Se ei kuitenkaan tarkoita sita, etta se
olisi paras keino. Hyva ja laadukas teksti ei ole mikaan itsestadanselvyys vaan vaatii
kirjoittajalta erilaisia taitoja. Monelle ihmiselle tdma voi olla hyvinkin suuri este, koska eivét
usko omaan tyylinsa tai taitoonsa kirjoittaa laadukasta sisaltdéa. Jotta jokainen paasee
alkuun ja saa hieman nékyvyytta, olisi hyva, mikali sisaltoa ja julkaisuja tulisi useampi
viikossa tai jopa péaivassa. Aiheiden keksiminen ja sisallon I6ytaminen voi tuntua
haastavalta, mutta se on lahempana ja helpompaa kuin uskot. Yrityksen nettisivuilta,
blogista tai artikkeleista saa erittéin laadukasta siséltd4, jolla paasee alkuun. Asiakkaiden
kanssa kaytyja keskusteluita ja heidan antamien kommenttien avulla voi myds hyvin
kirjottaa lyhyita julkaisuja. (Hatch C, 2019)

Videoiden lataaminen eri sosiaalisen median alustoihin tuntuu aivan normaalilta, mutta
LinkedIn:in kohdalla tAma tuntuu ylitsepddsemattomalta esteelta. Videon voima on
LinkedIn:in kaltaisessa yritysmaailman palvelussa aivan yhta valloittava ja tehokas kuin
missa tahansa sosiaalisen median palvelussa. Tutkimusten mukaan ammattilaiset
kayttavat kolme kertaa enemman aikaa videoiden katseluun, kuin tekstin lukemiseen.
Myds n. 60% paattajatason henkildista sanoo, ettd mikali he voivat valita tekstin tai
videoin valilta, niin he valitsevat aina videon. Minké&laista sisaltda videoon kannattaa
laittaa, jotta se saa mahdollisimman paljon katselukertoja tai huomiota. Parhaimmat videot
LinkedIn:ssé ovat usein melko lyhyita, kertovat yrityksen brandistéd ja kasvusta, nayttaa
yrityksen henkilosta tai esittelee yrityksen tuotteita ja palveluita. Laadukas video ei
tarkoita sitd, ettd se olisi kuvattu maailman parhaimmalla kameralla vaan, etta sisalto ja
tarina on kohdallaan. Videon sisallon ideat ovat loputtomat, joten niitd kannattaa myos
hyddyntaa. (Hatch C, 2019)

Ihmiset rakastavat lukuja ja mielenkiintoisia statistiikkoja aiheista, jotka eivat tule paivittain
eteen. Lisdd omiin LinkedIn julkaisuihin kuvia, jotka siséltavat juuri naitd mielenkiintoisia
lukuja ja tietoja. Tuottamalla sisaltda, jotka sisaltavat naita tuovat juuri sitd nakyvyytta mita

haet. Ne ovat helposti ja nopeasti luettavissa ja sisaltavat mielenkiintoista faktaa. Kun
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taman tiedon yhdistaa tarttuvaan ja huomiota herattavaan otsikkoon niin nakyvyys on
taattua. (Hatch C, 2019)

3.4 Osaaminen ja ajankaytto

Nykyaan tydnhakijalta ja tyontekijélté voidaan vaatia osaamista sosiaalisen median
kayttéon ja sen hyddyntamiseen tytnteossa. Se antaa todella paljon uusia kanavia ja
mahdollisuuksia paasta omiin seka yrityksen asettamiin myyntitavoitteisiin. Pelkastaan eri
kanavien kaytt6 ja niiden osaaminen ei kumminkaan takaa hyvia tuloksia. On osattava
kayda taitavaa vuorovaikuttamista, pitda olla mielikuvitusta, sekd muun muassa

asiakaspalvelutaitoja. (Samuels R, 1.1.2019)

Sosiaalisen median kaytt6 tydaikana on noussut aivan uusiin lukemiin yrityksissa, jotka
hyddyntavat naitd kanavia myynnin tekemiseen. Myyjien ja markkinoinnin parissa
tyoskenteleviltd henkil6iltd vaaditaan laadukasta oman ajan hallintaa, ettd saadaan myds
niin sanotut perinteiset tyo hoidettua. Asiat ja ty6t valmistuvat ja hoituvat parhaiten, kun
niihin saadaan luotua toimiva rutiini. Aloittamalla tyépaivan tai aamun miettimalla ja
luomalla sisaltdja valmiiksi julkaisuja varten, katso LinkedlIn:ssa tapahtuneet asiat ja
reagoi niihin. Tyopdaivan aikana kannattaa ottaa pieni hetkia, jolloin selaa sosiaalisen
median kanavat lavitse ja reagoi asioihin ja julkaisuihin, jotka ansaitsevat sen lyhyen ajan.
Luo ja rakenna rutiineja, jolloin asiat sujuvat tehokkaasti ja tuloksekkaasti. (Hubspot blog,
2020)
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4  Myynnin kehittaminen

Myynnin kehittaminen termina on hyvin laaja. Silla voidaan tarkoittaa yrityksen tuloksen
parantamista tai esimerkiksi myyjien koulutusta. Tassa kappaleessa kaydaan lapi, etta
miten yritysmyynnin prosessia voidaan kehittda sosiaalisen median avulla. Yritysmyynnin
siirtdminen sosiaalisen median palveluihin on alun perin syntynyt Amerikassa. Viimeisen

kahden vuoden aikana se on rantautunut myés Suomeen.

Social selling:in yleistyessa ja erilaisten sosiaalisen median kanavien kasvaessa,
puhutaan, etté perinteinen puhelinty6 ei ole endé laadukas ja tehokas tapa tehda
uusasiakashankintaa. LinkedIn antaa puhelintydn ohelle tai tilalle erittéin tehokkaan

uusasiakashankinnan kanavan, kun se tehdaan oikein.

4.1 Kylmasoittaminen

Kylmésoittaminen tai buukkaaminen puhelimen vélityksella on myynnin ja myyntiprosessin
epamiellyttavin osa. Nimensa mukaisesti siind soitetaan ja yritetaén tavoittaa henkiloita,
jotka eivat ole lahtétilanteessa kiinnostuneita yrityksestasi tai palveluistasi, eika
valttamatta edes kuulleet koko yrityksen nimeé aikaisemmin. Soittaessa ja saadessaan
oikean paattajan muutoin kontaktoitua, on myyntipuheen oltava laadukas ja hyvin
rakennettu. Nain on mahdollista vaikuttaa juuri kyseiselle paattajalle merkittaviin
paatoksenteon tekijoihin. Oikeanlainen puhe toimii kuin kompassi, jonka avulla voi paasta
haluttuun pdamaaraan eli tapaamiseen. (Myyntiakatemia Oy, 2020)

Onko kylmasoittaminen kuolemassa? Kylmaélle prospektille soittaminen tai niiden
tavoittaminen on tullut entista haastavammaksi, mita enemman sosiaalisen median
palveluita on tullut markkinoille. Lukuja tarkistellessa huomataan, etta esimerkiksi
viimevuoden yli 100 000 puhelun vastaus prosentti on noin 12,5. Tasta hetkesta viisi tai
kymmenen vuotta taaksepain luvut olisivat taysin erilaiset. Vuosia eteenpain luvut ovat
varmasti myds erilaiset, heikommat kuin tana paivana. Luvut tietenkin vaihtelevat
tavoitellun kohderyhman perusteella, mutta keskimaaraisesti vastausprosentti on heikko.
(Myyntiakatemia Oy, 2020)

Kylmasoittolistat rakennetaan erilaisten hakukoneiden tai palveluiden avulla. Palvelun
sisélla saa rakennettua eri kategorioiden ja hakuehtojen avulla itselleen soittolistan
potentiaalisista asiakkaista. Nykyaan on tarjolla myo6s palveluita, jotka hyédyntavat
analytiikkaa ja erilaisia algoritmeja, joiden avulla saa rakennettua soittolistoja perustuen

nykyiseen asiakaskantaan sek& vanhoihin asiakkaisiin. (Myyntiakatemia Oy, 2020)
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4.2 Smartbound — Monikanavainen myyntiprosessi

Pelkastaan kylméasoittaminen ja sen tehokkuus on laskenut huomattavasti vimevuosien
aikana. Nykypéaivan trendit ovat monikanavainen myynti (multichannel) ja kaikki
kanavainen myynti (omnichannel). Pelkastaan yhden kanavan kayttdaminen ei tuota enda
toivottuja tuloksia, joten miksi ei yhdistaa kaksi eri kanavaa ja saada niiden avulla

erinomaisia tuloksia myyntiin ja uusasiakashankintaan.

Prospekti

Viesti

Tapaaminen

Kaavio 1. Monikanavaisen myyntimallin prosessi tiivistettynd (Myyntiakatemia Oy, 2020)

Y& kuvattu kaavio esittdd myyntiprosessin tiivistetysti siitd, miten LinkedIn ja soittotyo
yhdistetaan toimivaksi malliksi. Prospekti eli mahdollinen uusi asiakas, josta olet
kiinnostunut ja haluat saada hanen kanssaan tapaamisen aikaiseksi. Asiakkaaseen
otetaan yhteytta viestilla. Tama jalkeen myyntipuhelu tai keskustelu LinkedIn:in sisalla.
Maalin eli tapaamiseen voidaan paasta jo pelkan LinkedIn:ssa kaydyn keskustelun avulla
tai sen jalkeen, kun LinkedIn:in viereen on liitetty viela soitto. (Myyntiakatemia Oy,
prosessi, 2020)

4.2.1 Kohderyhmat ja Sales Navigator

Laadukas myynti ja asiakkaiden tavoittaminen vaatii aina kohderyhman. Kohderyhma
luodaan, etta voitaisiin tavoittaa itselleen sopivia asiakkaita kenelle myyda omaa palvelua.
Tama tietenkin vaatii hieman taustaty6ta, ettéd minkalaisilla toimialoilla, mink& kokoisilla
yrityksilla tai minka alueen paattajilla voisi olla tarve juuri kyseiselle palvelulle tai tuotteelle.
Nykyaan on olemassa useita erilaisia sovelluksia ja palveluita, joiden kautta on
mahdollista luoda itselleen kohderyhmén ja sitéd kautta hankkia itselleen kohderyhma- tai
soittolistan. Kun myyntia tehdaan sosiaalisen median kanavassa, niin jarkevin tapa on

luoda itselleen kohderyhmalista, jotka varmasti kayttavat itsekin kyseista kanavaa.
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LinkedIn:lla on tdhé&n oma ratkaisu rakennettuna; Sales Navigator. Kyseinen palvelu on
maksullinen ja kayttajaa kohti sen hinta keskimaarin on n. 70 dollaria kuukaudessa.
(Myyntiakatemia Oy, 2020)

[ sALES NAVIGATOR  Home Lists  SavedSearches  Messaging ¥  Admin v

All filters =

Jump back in
Alerts All Accounts 1600S" ‘Risad ce vour Tacant activities
sorted by Relevance v Q. Norway, Sweden, Denmark, Finland

Your Sales Navigator Coach
ur Ve CGI posted a new photo

T T . CGI  information Technology and Services - 10001+ employees
18 hou

EXPERT :
Drug development professionals across the #lifesciences

Try 1 action to level up industry will join us at #VeevaSummitOnline to discuss the key
drivers in clinical and regulatory transformation and ways you c...

Q,  Sales Director,myyntijohtaja, 1st Connec

Take notes on your leads

and account you Q tennis
track relevan \ation Finland, Food & Beverages
and action ms j

™ Q tennis

Watch video

| HubSpot was mentioned in the news
See all actions Internet - 1001-5000 employees Recommended leads

18 hou Based on your LinkedIn activity

Who's eled YoluEoflagece Email marketing isn't working - what'’s a B2B marketer to do?

View article

-38% since last week

Kuva 6. Sales Navigator etusivu, (LinkedIn Sales Navigator, 2020)

Myyntity6 alkaa prospektilistan luomisesta, sillé ilma sitd on hyvin hankala tavoittaa oman
tuotteen tai palvelun mahdollisia ostajia. Sales Navigatorista I0ytyy haku toiminto, jonka
avulla voi hakea LinkedIn kayttajia erilaisilla hakuehdoilla. Sielta voi hakea kayttgjia lahes
samanlaisilla ehdoilla ja rajauksilla, kuin esimerkiksi kotimaisilla vastaavanlaisilla

palveluilla, joiden avulla rakennetaan esimerkiksi kylmasoittolistat.
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View all filters

Kuva 7. Sales Navigator liidinhakutytkalu (LinkedIn Sales Navigator, 2020)

Ylla olevassa kuvassa nakyy hakutydkalu LinkedIn Sales Navigatorin etusivu.
Henkilohaku ja henkiloprospektointi tapahtuu ylhaalla nakyvan "Lead results” kohdasta.
Account kohdassa on mahdollista hakea pelkastaan yrityksia, eik& suoraan henkilGita.
Vasemmassa palkissa ndkyy suurin osa hakufilttereistd. Nama kohdat ovat tarkeimmat ja
parhaimmat, joiden avulla saa tuotettua itselleen laadukkaan listan ketéa kontaktoida. Alla

avattuna mita eri kohdat tarkoittavat.

o Keywords — (suom. avainsanat) kohtaan voi kirjata esimerkiksi sanan "tunnealy”,
taman avulla Sales Navigator etsii palvelustaan kayttajia, jotka ovat maininneet
tunnealyn omassa profiilissa tai julkaisuissa.

e Custom lists — (suom. kustomoidut listat) palvelun sisélla voi lisatéd henkiloita
omiin listoihin ilman, etta tallentaa kokonaisen haun.

e Past lead and account activity — (suom. mennyt liidi ja kayttaja aktiviteetti) tAman
avulla on mahdollista poistaa henkildita, jotka ovat olleet jo aikaisemmissa hauissa

mukana.
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Geography — (suom. maantiede) saa rajattua henkiloita tiettyyn maahan,
maanosaan tai kaupunkiin. Voi esimerkiksi etsi& koko Suomen kayttajia,
Uudenmaan kayttjia tai pelkastdaan Helsingin kayttajia.

Relationship — (suom. verkoston taso) palvelun sisélla olevia henkil6ita jaetaan
tason mukaan. Verkostossa olevat 1st taso, 2nd taso on verkoston verkostossa
olevat jne. Talla filtterilla voidaan valita esimerkiksi vain 2nd taso ja hakea niita
henkilita.

Company — (suom. yritys) tAman avulla saa haettua tietyn yrityksen tai usean
yrityksen henkil6ita omalle listalle.

Industry — (suom. toimiala) saa rajattua yrityksia pelkastaan tietyn toimialan tai
toimialojen mukaan.

Company headcount — (suom. yrityksen henkilomaara) voi rajata henkilomaaran
mukaan, ettd kuinka suuria tai pienia yrityksia haluaa etsia omalle listalle.
Seniority level — (suom. paattaja taso) taman avulla voi etsia esimerkiksi
pelkastaan omistajatason, johtajatason tai paallikkdtason henkildita ilman erillista
tittelihakua.

Function — (suom. toiminto) missa yrityksen toiminnossa henkild tyéskentelee.
Esimerkiksi markkinointi, HR, tuki, myynti.

Title — (suom. titteli) voi hakea suoraan tietyn tittelin omaavia henkil3ita.
Esimerkiksi sales director, sales manager tai marketing coordinator. Vaikka
palvelu ja toiminnot ovat englanniksi, niin myds suomenkielisia titteleitad voidaan
hakea.

Tags — (suom. merkki/tunniste) henkil6itd on mahdollista merkata esimerkiksi
tarkeaksi kontaktiksi tai vaikka, etta ei kontaktoida.

View all filters — (suom. katso kaikki filtterit) kohdan alta 16ytyy muutamia filttereita
tai hakuehtoja lisda. Esimerkiksi voi hakea henkil6ita, jotka ovat olleet yrityksen
palveluksessa tietyn aikaa. Voi myds etsia henkiloita, jotka ovat olleet kyseisessé
asemassa tietyn aikaa. LinkedIn:in sisdlla on myds omia ryhmid. Sales Navigatorin
avulla on mahdollista hakea tietyn ryhman jasenia ja aloittaa kontaktointi heille.
(LinkedIn Sales Navigator, 2020)

Naiden filttereiden ja hakuehtojen avulla saa rakennettua todella tarkkoja ja laadukkaita

kohderyhmia, joita myyjat voivat kontaktoida tehdessdan myyntia. Sales Navigator vaatii

myds hieman kehitystyota viela. Talla hetkella siella ei ole mahdollista rajata yrityksia

liikevaihdon mukaan. Ainoa rajaus, joka on mahdollista tehda ja viittaa hieman yrityksen

kokoon on yrityksen henkild lukum&ara. On osattava arvioida itse henkilémaaran mukaan,

ettd minka kokoisiin yrityksiin halutaan olla yhteydessa. (LinkedIn Sales Navigator, 2020)
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4.2.2 Kohdennettu viestinta

Myyntia LinkedIn:in sisélla tehtdessa on muistettava ja kaytettava melkein samanlaista
prosessia kuin puhelimessakin. Asiakkaan kiinnostus on saatava heratettya
mahdollisimman pian, koska muuten se voi olla menetetty prospekti. LinkedIn:ssa
verkostopyynnon oheen saa lisattya 300 merkin tekstin. Taman tekstin tai myyntipuheen
avulla pitaisi saada heratettya asiakkaan kiinnostus, jotta keskusteluja voitaisiin jatkaa.

Tasta syysta viestin sisaltd on mietittdva todella tarkkaan. (Myyntiakatemia Oy, 2020)

Niin myyntipuheessa kuin asiakkaalle lahetettdvassa viestissa on aina mietittava
kohderyhmé&a ja vastaanottajaa. Viestin vastaanottajilla voi olla monia erilaisia
henkildkohtaisia vaikuttimia, jotka vaikuttavat heidan paatoksien tekoon. DISC-analyysin
perusteella voidaan tunnistaa neljd isoa persoonallisuustyyppia: D-tyyppi on hallitseva
(varikoodi punainen), I-tyyppi on vaikuttava (varikoodi keltainen), S-tyyppi on vakaa
(varikoodi vihred) ja C-tyyppi on tunnontarkka (varikoodi sininen). Naiden henkilotyyppien
paatoksentekoprosessit ja merkittavat tekijat paatoksentekoon voivat olla hyvinkin
erilaisia. Osa tekee paatokset todella nopeasti, osa haluaa nahda konkreettisia lukuja ja
osa voi kamppailla lopullisen paatéksen kanssa todella kauan. Taméan takia on todella
tarkedd luoda vastaanottajille kohdennetut ja tarkkaan mietityt viestit, joiden avulla

lahdetdén viemaan asiakasta prosessissa eteenpain. (Myyntiakatemia Oy, 2020)

Paatoksentekoon voi vaikuttaa persoonallisuustyypin ohella monia muitakin asioita.
Viestia rakennettaessa voidaan pohtia myds seuraavia asioita:

o Liiketoiminnalliset tavoitteet: eurot, katteet, prosentit, kappalemaarat.

e Henkilokohtaiset tavoitteet: oman uran edistdminen, provisiot, bonukset, maine

e Arvot: kohtaako omat, yrityksen ja asiakkaan arvot
Naiden tietojen pohjalta on osattava tehda paras mahdollinen arvaus, ettéd mika voisi osua
juuri tahan asiakkaaseen. Kannattaa pohtia nykyisia asiakkaita ja menneita asiakkaita,
etta mik& heilla on painanut vaakakupissa ja vaikuttanut paatoksentekoon. Aina ei voi
osua oikeaan, mutta se takia laadukkaat alkuvalmistelut ja perehtyminen asiaan ovat

entistakin tarkeammassa roolissa. (Myyntiakatemia Oy, 2020)

4.2.3 Kaynnistys ja seuranta

Myyntia LinkedIn:in sisélla voidaan tehda taysin manuaalisesti ilman mink&anlaisia
apuvalineita. Kaytdnndssa tdma tapahtuu siten, etta valitset omalta prospektilistalta
henkilon, etsit hanet LinkedIn:sta, laitat verkostopyynnon ja liitat siihen kirjoittamasi

tekstin. Sen jalkeen odotat prospektilta verkostopyynnén hyvaksymista ja toivottavasti
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mahdollista vastausta myyntipuheeseen. Tama tapa vie hyvin paljon aikaa myyjan

paivasta ja tekeminen myynnin parissa ei ole tehokasta.

Teknologian kehityksen, automaation ja social sellingin my6té on tullut taysin uusia
tydkaluja ja mahdollisuuksia liidien hankkimiseen ja myynnin tekemiseen LinkedIn:a
hytdyntaen. Puhutaan LinkedIn Outreach -mallista. Mita tama tarkoittaa ja miten se toimii
kaytdnndssa? On olemassa useita erilaisia palveluntarjoajia, jotka kayttavat ja myyvét
omaa LinkedIn Outreach -mallia seka ohjelmaa. Palvelun tarkoitus on helpottaa myyjan
tyota automaation avulla siten, ettd myyjan ei tarvitse itse olla lahettdmassa
verkostopyyntoja ja lisaédmassa viestia. Ohjelmia/palveluiden sisélle on mahdollista vieda
omat prospektilistat, joita ohjelman tekoaly kontaktoi. Ohjelman sisélle saa myds
rakennettua omat viestit, joita tekoaly liittaa verkostopyynnon oheen. Verkostopyynnén ja
viestit |ahtevat automaattisesti mahdolliselle asiakkaalle ja myyjdn on vain odotettava
vastauksia. Kun automaatio ja tekodly hoitaa raskaan ty0on taustalla, myyjalla jaa aikaa

my6s muuhun myynnin tekemiseen. (Myyntiakatemia Oy, 2020)

Vaikka myyntiin ja tydntekoon on yhdistetty ohjelma, joka tekee raskaan ty6n
automaattisesti niin tapaamiset eivat tule itsestaan kalenteriin ainakaan viela. Asiakkaan
kanssa on kaytava keskustelua LinkedIn:in sisélla ja pyrittavd saamaan tapaaminen
molempien kalenteriin. Jos oma myyntiteksti on osunut kohdilleen niin potentiaalinen
asiakas voi kiinnostua hyvin akkia ja tapaaminen saadaan sovittua nopeasti. Joskus
tapaamisen saaminen voi kuitenkin vaatia oheen viela soiton puhelimitse. Puhelimessa on
mahdollista saada asiakas viela vakuutettua hyvan myyntipuheen ja keskustelun kautta,

jolloin tapaaminen saadaan kalenteriin. (Myyntiakatemia Oy, 2020)

Mallin suunnittelu ja myyntiprosessin rakentaminen LinkedIn:in sisalla tehtdvaan myyntiin
on aikaa vieva prosessi. Jotta mallin kautta saataisiin toivottuja tuloksia, on kokeiltava
erilaisia keinoja ja tapoja, joiden avulla prosessi rakentuu vahitellen. Myyjan on otettava
huomioon monia eri asioita, jotka voivat vaikuttaa tuloksiin. On osattava luoda oikeanlaiset
kohderyhmaét, laadukkaita ja iskevia viesteja asiakkaille sekd osattava yhdistaa kaksi eri
kanavaa toimivaksi myyntiprosessiksi. (Myyntiakatemia Oy, 2020)

4.3 Tulokset

Myyntia tehdessa on oltava valmis oppimaan ja vastaanottamaan hyvia keinoja parhaiden
tuloksien saavuttamiseksi. Niin puhelintydssa kuin monikanavaisessa myynnissa hyvat
tulokset ja laadukas tekeminen eivat tule itsestddn vaan se vaatii paljon tyota seka uusien

asioiden oppimista. Kun tallaista myyntityota lahdetddn toteuttamaan, on oltava valmiina,
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ettd siihen on kaytettava reilusti aikaa. Paras tapa, malli ja prosessi myynnin tekemiseen
monikanavaisesti [0ytyy yhden tai kahden vuoden aikana. Jatkuva kehittdminen ja uusien
teknologioiden hyddyntaminen seka kokeilu vievat omaa myynnin tekemista jatkuvasti

eteenpdin. (Myyntiakatemia Oy, 2020)

Puhtaan kylmasoittamisen ja puhelintyén kdydessa entista vaikeammaksi on keksittava
uusia tapoja tavoittaa mahdollisia asiakkaita. Tuloksiin ja tavoitteisiin on yha vaikeampi
paasta. Monikanavaisen myynnin tulokset ovat eri tasolla verrattuna kylmésoittoon, kun se
tehdaan laadukkaasti ja toimintaa kehitetdan eteenpain koko ajan. Myyntiakatemia Oy:n
tulokset monikanavaista myyntia kayttden ovat olleet huimat verrattuna puhtaaseen
kylméasoittoon. Taustalla on noin kahden vuoden kehitysty6 tamén parissa ja tulokset

puhuvat puolestaan.

Hitrate
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70% 66%
60%

60%
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50%

40%

30%

20%

10%
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Asiakas 1 Asiakas 2 Asiakas 3

Kaavio 2. Hitrate luvut, LinkedIn + soitto (Myyntiakatemia Oy, 2020)

Ylla olevat luvut ovat yrityksen asiakkaita, joiden kanssa on tehty LinkedIn kampanja.
Luvut kuvaavat sitd, kun asiakkaalle on laitettu viesti ja sen jalkeen on kayty keskustelu
my6s puhelimessa. YA ndytetyissd kolmessa kampanjassa, jossa LinkedIln on yhdistetty
puhelimeen tulokset ovat huimia. Kymmenesta kontaktista keskimaarin kuusi on paattynyt
tapaamiseen. Puhtaassa puhelin tydssa tai kylmésoitossa luvut ovat hyvin kaukana
naista. Parhaimmillaan kylmasoitossa voidaan paasta n. 20% prosentin hitrate tasoon.

Siind on kumminkin huomioitava erilaisia tekijoita kuten tavoitellut toimialat, paattajat seka
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yrityskoot. Ylla olevat asiakkaat tekevat myyntid taysin erilaisilla toimialoilla eivatkd anna

lupaa yrityksen nimen julkaisulle. (Myyntiakatemia Oy, 2020)
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5 Teorian yhteenveto

Teoria kappaleiden aiheet on valittu oman tytkokemuksen, kiinnostuksen ja osaamisen
perusteella. Myyjan on oltava erittéin kiinnostunut tekemaan myyntityota LinkedIn:a
hyddyntaen, koska silloin han on valmis kayttamaan kehitystyohon aikaa. Laadukkaan
LinkedIn profiilin luominen, social selling myyntiprosessin ymmartaminen ja rakentaminen
seka kiinnostusta herattavan viestinnan kirjoittaminen. On mydés osattava valita
oikeanlaiset toimintatavat seka tyokalut, joiden avulla myyntia lahdetaan toteuttamaan

sosiaalisen median palvelussa.

Laadukas profiili

Social selling toimintamalli

Myynnin kehitys?
Viestintd, prosessit,

tyokalut Kaynnistys ja

kehitys

Maali / tavoitteet / tulokset

Kaavio 3. Myynnin kehittamiseen vaadittavat asiat.

Teorian ensimmaisessa kappaleessa kasitelladn LinkedIn:a sovelluksena seka sita, etta
miten omasta profiilista saa luotua saa luotua laadukkaan nékoisen. Kuten
kappaleessakin on todettu, profiilissa on monia erilaisia tekijoita, jotka vaikuttavat
ulkoasuun. Monen tekijan summana ja suunnitelmallisen tyon kautta saadaan paras
mahdollinen vaikutus potentiaaliseen asiakkaaseen jo pelkastaan profiilin avulla. Osa
kappaleen aiheista ei tapahdu tai korjaannu viikossa vaan se vaatii pitkan ja

suunnitelmallisen polun kohti omaa tavoitetta.

Social selling prosessin sisaistiminen ja siitd saadun hydédyn ymmartaminen vaatii aikaa.
Omassa tydssa kohtaa useasti henkil6ita, jotka eivat ymmarra esimerkiksi LinkedIn:in
arvoa tai verkoston kasvun hyotya. Teorian kappaleessa opitaan myds ymmartamaan
vuorovaikuttamisen merkitys, kun myyntity6 aloitetaan sosiaalisen median palvelussa.

Sisalléntuottaminen on monille henkildille suuri haaste. Ei esimerkiksi osata hyddyntaa
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yrityksen verkkosivuja ja tyopaivan aikana tapahtuneita asioita. Pienetkin asiat auttavat
ihmisid saamaan inspiraatiota omaan sisallontuotantoon, kun siihen kayttaa hieman aikaa.
Sisallontuottaminen ei myoskaan ole pelkastaan tekstin tuottamista. Sisaltoja voidaan

luoda videoiden, kuvien tai esimerkiksi kaavioiden avulla.

Myynnin kehitys on aiheena ja kasitteena todella laaja. Tassa tydssa on pohdittu myynnin
kehitysta LinkedIn:& hyddyntamalla. Mista myynnin tekeminen sosiaalisen median
palvelussa alkaa ja mité ty6kaluja seka taitoja siihen tarvitaan. Teorian kappaleessa tulee
ilmi, ettd esimerkiksi kohdennettu viestinté ja osuvan viestin rakentaminen on haastavaa
ja siihen on kaytettava aikaa. On myos oltava valmis tekem&an paljon ty6ota sen eteen,
ettd myyntiprosessi saadaan sujuvaksi. Myyjijilla voi olla kaytdssa erilaisia tydkaluja, jonka
avulla tydta voi tehostaa. Tulokset eivat tule itsestdan, joten kehitystyo ja uusien ideoiden

miettiminen on ensiarvoisen tarkeaa.

Teorian viimeisessa kappaleessa kerrotaan hieman tuloksia ja kokemuksia
Myyntiakatemia Oy:n asiakkaiden tuloksista. Kahden kanavan yhdistdminen toimivaksi
kokonaisuudeksi on vaatinut usean vuoden kehitystydn. Tama tyon avulla on saatu aikaan
tuloksia, jotka ovat monta kertaa parempia verrattuna esimeriksi perinteiseen
kylmasoittamiseen. Toivottuihin tuloksiin padseminen ei tule hetkessa, vaan se vaatii

paljon tyota ja asioiden sisaistamista.
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6 Toiminnallinen tuotos

Tassa kappaleessa kaydaan lapi opinnaytetyon aikataulua seka vaiheita sen
toteutuksesta. Tutustutaan myds hieman tarkemmin opinnaytetyén aiheeseen ja siihen,
ettd mistd tydn idea on syntynyt seka itse toiminnalliseen tuotokseen. Tuotoksena toimii

pieni opas, joka on tehty Powerpoint esityksena (liite 1).

Social selling on todella nopeasti kasvanut ja kasvava tapa ja alusta, jossa myyntia
tehdaan verkossa yhden tietyn ja useiden eri alustojen kautta. Tyon tavoite oli tutustuttaa
ja kertoa tarkemmin tasta haastavasta, mutta todella paljon mahdollisuuksia sisaltédvasta
keinosta tehda myyntia seké uusasiakashankintaa internetin valityksella. Ty6ssa
keskitytdan tarkemmin sosiaalisen median palveluun nimelta LinkedIn. Toisena
paatavoitteena oli myds kertoa itse LinkedIn palvelun sisédltamasta mahdollisuudesta

tehda laadukasta myyntityota seka uusasiakashankintaa sovellusta hyddyntamalla.

Paatos aiheen valinnasta syntyi oman tyon kautta. Huomasin myds, etta vastaavanlaisia
opinnaytetdita ei ole aikaisemmin tehty tdssd muodossa. Tydskentelen yrityksessa
Myyntiakamia Oy, jossa kyseinen malli myynnin tekemiseen on arkipéivaa. Mallia
myydaan uusille sekd vanhoille asiakkaille ja on kaytdssa myds oman yrityksen
uusasiakashankinnassa. Olen tydskennellyt aiheen parissa noin vuoden ajan, joten
kokemustakin on kertynyt hyvin. Kokemuksen ja osaamisen myota on tehty paljon

kehitysta itse palveluun, jonka avulla siité on tehty entisté tehokkaampaa ja tuottavampaa.

Tavoitteena oli tehda toiminnallisena tuotoksena pieni opas, jonka avulla on mahdollista
paasta alkuun myyntitydssa LinkedIn palvelua hyédyntaen. Tuotos I6ytyy tdmén
dokumentin liitteestéd 1. Opas on rakennettu taman tyén avulla sisaltéden erilaisia vaiheita
aina alkuun paasemisesté seka itse konkreettiseen myyntityéhon. Eri vaiheet ja siihen

liittyvat ohjeet on yritetty tiivistda selkeéksi ja helposti luettavaan muotoon.

6.1 Projektisuunnitelma ja aikataulu

Opinnaytetydn suunnittelu aloitettiin alkukevaasta 2020 ja se oli tarkoitus saada valmiiksi
syksylle 2020. Tarkoituksena oli myds aloittaa kirjoittaminen heti alkukevaasta, jolloin ty6
olisi ollut mahdollisimman pitkalla syksylla, kun palautus lahestyisi. Pyrkimys oli kirjoittaa
tyota viikoittain ja saada sitéd kautta tyé mahdollisimman pitkalle, jotta palautuksen

lahestyessa ei iske paniikki ja kiire. Ennen varsinaisen tyon aloitusta tehtiin

27



opinnaytetydprosessi seké aikataulu. Aikataulun piti toimia ohjeena ja apuna sille, etta tyd

saataisiin ajallaan valmiiksi.

Arvioin tyon aloituksessa, ettd mahdollisia riskeja tydhon liittyen on muutamia. mutta pyrin
valttdmaan niitd mahdollisimman tehokkaasti. Tein yritysmyyntia koulun ohella ja vastuu
siella oli kasvanut koko ajan. Vastuun mukana tulee myds lisda tydtehtavia, jotka veivét
paljon aikaa viikosta. Huolia olivat oma jaksaminen seka ajan riittavyys. Opinnaytetyota
kirjoittaessa olisi vain pakko ilmoittaa, ettd valitettavasti joudun keskittymaan koulutoihin
hieman enemman. Valmistuminen koulusta oli kumminkin ensisijainen ja todella tarkea
tavoite kyseisena hetkend. Naiden riskien ohessa oli my6s pelko laitteiden toimivuudesta.
Tietokone voi hajota kesken kaiken, jolloin tyén edistyminen pysahtyisi pahimmassa

tapauksessa pitkaksikin aikaa.

6.2 Aineisto ja sen keruumenetelmat

Taman opinnaytetyon aineistoa ja tietoa teoriaosuutta varten on hankittu pelkastaan
erilaisista verkkolahteista seka Myyntiakatemia Oy yrityksen tiedoista ja kokemuksista.
Tamanhetkiseen tyénkuvaan kuuluu myoés myynnin tekeminen LinkedIn:ia hyodyntamalla.
Myyntiakatemia Oy:ll&a on myds usean vuoden kokemus, tutkimus ja kehitysty0 taustalla
LinkedIn:in hyddyntamisesta myynnissa. Yritys myy sitd palveluna asiakkaille ja kayttaa

itse myynnissd, joten kokemukset ja tiedot ovat laajat.

Verkkoldhteiden kayttaminen teoria osuudessa oli tietoinen ja tarkoitettu valinta. Tasta
aiheesta I6ytyy hyvin vahan kirjoja Suomesta, koska tdma tapa ei ole rantautunut viela
kunnolla Suomalaisten yritysten kayttoon. Toinen merkittava tekija oli, etta halusin tiedon
olevan mahdollisimman ajankohtaista, koska tama myynnin malli on tuore. Minua my6s
hieman askarrutti kayttda samoja kirjoja ja lahteita kuin lahes kaikilla muilla myyntityon
opiskelijoilla on opinnaytettissaan. Halusin tarkoituksella tuoda erilaisia kulmia ja sisaltdja

omaan tyohon eika vain sitd samaa mika on kaikilla muillakin.

Tavoitteena oli kayttdd mahdollisimman luotettavia ja tunnettuja sivuja seka yrityksia
lahteend, jolloin teorian sisalté on mahdollisimman laadukasta ja ajankohtaista.
Ajankohtaisuus on merkittava tekija tassa, koska teknologian kehityksen myota,

esimerkiksi toimintamallit voivat muuttua.
Viimeisessa teorian kappaleessa, kappale nelja "Myynnin kehittdminen” nakyy hyvin, etta

miten havainnollistamista on kaytetty lahteena. Omaan tyonkuvaan kuuluu osittain myynti

LinkedIn palvelua hyddyntamalla. Kyseista myynnin tekemisen mallia on tutkittu, myyty ja
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kehitetty useamman vuoden ajan. Yrityksella on siis todella paljon kokemusta ja tietoa
aiheesta ja sen hyddyntamatta jattdminen ei olisi ollut teorian laadun ja luotettavuuden

kannalta viisasta.

6.3 Toteutus

Opinnaytetydn aihe valikoitui hyvinkin akkia, kun projektiin liittyva kurssi aloitettiin
koulussa. Olin tydharjoittelussa Adeptus Myyntivoimalla (nyk. Myyntiakatemia Oy) syksylla
2019. Harjoittelun jalkeen tyéllistyin sinne ja olin koko tAman ajan tydskennellyt
LinkedIn:in parissa. Myynnin tekeminen palvelua hyddyntaen oli todella kiinnostava
konsepti ja halusin oppia lisdd. Onnekseni tydnkuva sisalsi hyvin paljon LinkedIn tyot,

jolloin oli my®és mahdollisuus kehittaa mallia eteenpain.

Opinnaytetydn mallia pohdittaessa, tuli hyvinkin nopeasti selville, ettéa se on toiminnallinen
opinnaytety6. Taman mallin avulla oli mahdollista tehd& jonkinlainen opas aiheesta.
Opasta voitaisiin kayttad koulun sisaisena koulutusmateriaalina ja itse voisin kayttaa sita

mahdollisesti asiakkaiden kanssa.

Taulukko 2. Toteutunut opinnaytetydn aikataulu ja prosessi

Viikko Toteutettu tehtava
10-11 Opinnaytetydn suunnittelua
12-18 Kirjoittamisen aloittaminen
19-36 Opinnaytetyo ei etene ollenkaan
37-40 Tyon kirjoittaminen, oppaan teko
41 Tyon viimeistely
42 Palautus Urkundiin

Opinnayte tyon suunnittelu aloitettiin koulun kurssilla viikoilla 10-11. Joitakin eri ideoita
pyoriteltyani tulin aika nopeasti lopputulokseen, etta aion kirjoittaa tydon myynnin

kehittamisesta keskittyen LinkedIn:iin. Aihe ja konkreettinen myynnin tekeminen seka
kehittdminen LinkedIn:in avulla oli minulle tuttua entuudestaan. Tiesin, ettd minulla on

paljon annettavaa aiheeseen liittyen ja varsinkin, kun aihe on aika tuore Suomessa.
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Opinnaytetytssa kaytetyt lahteet ovat suoraan keskittyneet LinkedIn:iin, social selling:iin
tai myynnin kehittdmiseen. Tyon alusta alkaen oli selvaa, etté en kayta ollenkaan fyysista
kirjallisuutta l1&hteena. Halusin keskittya pelkastaan digitaaliseen ja verkosta l0ytyvaan
lahdemateriaaliin sen ajankohtaisuuden ja oikeanlaisuuden vuoksi. Haaga-Helian
kirjastosta olisi voinut |6ytya joitakin hyvia ja ajankohtaisia kirjoja, mutta niiden
vahaisyyden vuoksi paatin ottaa pelkastadn verkkolahteet kayttdon. Digitaalisiin lahteisiin

olen pyrkinyt ottamaan laadukkaita ja luotettavia sivustoja, jotka soveltuvat tdhan tyéhon.

Alkuperéisen toteutussuunnitelman ja aikataulun noudattaminen oli tavoitteena, jotta
lopussa, kun palautus l&hestyisi ei tulisi kiiretta tyon valmistumisen kanssa. Valitettavasti
alkuperaisessa suunnitelmassa ei pysytty ja kesén aikana ty6 ei edistynyt juuri ollenkaan.
Se johtui lahes kokonaan pelkéastaan motivaation puutteesta tyon kirjoittamista kohtaan.
Ajattelin myos, etté taman saa kirjoitettua nopeasti alta pois, jonka takia lykkasin
kirjoittamista eteenpain jatkuvasti. Tiesin mygs, etta tyo ei tulisi etenemaan kunnolla,
mika&li joutuisin kirjoittamaan sita kotona. Niin paljon erilaisia hairidtekijoitd, jotka vievat

omat ajatukset muualle ja kirjoittamisesta ei tule mitaan.

Viikolla 37 paasin lahtemaan vanhempien mokille omaan rauhaan, jolloin kirjoittaminen
alkoi sujua ja ty6 eteni hyvaé vauhtia eteenpéin. Tyohon tullut teoria eteni hyvin ja siita
eteenpdin tiesin, etta aion saada tyon valmiiksi ennen virallista palautuspaivaa. Viikolla 39
menin myds mdokille, jolloin teoria valmistui kokonaan seka teorian jalkeisia kappaleita

sain kirjoitettua. Tyohon tullut opas valmistui samalla viikolla mokilla ollessani.

Toiminnalliseen opinnaytetython voidaan tehda jonkinlainen opas tai esitys, jonka avulla
on mahdollista esittaa aihe tiiviisti. Minun tapauksessani opas toimii mallina, ettd miten
sitd myyntid voidaan kehittda LinkedIn:in avulla. Siihen on tiivistetty eri vaiheita siita, etta
miten myynnin tekeminen LinkedIn:ssa kannatta aloittaa aina profiilin parantamisesta
keinoihin, joilla toivottuja tuloksia saadaan aikaan.

Kun katsoo tyon valmistumisen prosessia kokonaisuudessaan tyon aloituksesta tyon
loppuun, olisi sen voinut tehda paremminkin. Alkuperaisessé aikataulussa ei pysytty,
jonka takia tulli hieman Kiire tydn valmistumisen kanssa. Paasin kumminkin omaan
tavoitteeseen ja sain tyon ajallaan valmiiksi. Sain kirjoitettua sen vield omasta mielesta

laadukkaasti ilman, etta olisin jattanyt jotain kohtia tekematté vahaisen ajan takia.
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7 Pohdinta

Uskon, ettd olen paassyt ja tayttanyt taman opinnaytetydn tavoitteet hyvalla tasolla.
Tavoitteena oli kertoa, ettd miten myyntia voidaan kehittda LinkedIn:in avulla ja luoda
tdman teorian pohjalta kayttékelpoinen toiminnallinen opas. Oppaan avulla olisi
mahdollista paasta alkuun niin oman profiilin kehittdmisessa, social selling aiheen ja

prosessin ymmartamiseen seka itse myynnissa LinkedIn palvelua hyédyntaen.

Teorian aineistossa kay ilmi, etta myynnin kehittaminen, termina on todella laaja ja sita
voidaan katsella monesta eri ndkdkulmasta. Tassa tydssa kaydaan lapi LinkedIn
nakdkulmaa. Teorian pohjalta voidaan sanoa, ettd laadukkaan ja tuloksellisen myynnin
tekeminen LinkedIn sovelluksen avulla, vaatii paljon ty6té ja aikaa. On otettava huomioon
oman profiilin rakenne, mita social selling on seké osattava hyédyntaa erilaisia

teknologioita ja sovelluksia itse myyntitydhon.

Myynnin tekeminen sosiaalisen median palvelussa voi aluksi vaikuttaa helpolta.
Pelkastaan viestinnan vaikutus tdhan myynnin malliin on todella merkittdva. Nykyaan
sanoja ja viesteja lyhennetaéan, jotta viestinta olisi mahdollisimman nopeata ja tehokasta.
Taman tyon teoriassa kay ilmi, ettd sosiaalisen median hyddyntdminen myynnissa vaatii
todella hyvat sisallontuotantotaidot. Viestin rakentaminen tavoitetulle kohderyhmalle ja
henkildlle voi olla hyvinkin pitkd prosessi. On osattava huomioida henkildn prioriteetit

paatoksen tekoon ja rakennettava viesti sen pohjalta.

Toiminnallisen tuotoksen eli oppaan sisalto ja ulkondk® ovat mielestani selkeéasti
luettavissa ja teoria tukee oppaan sisaltéd. Myynnin kehittaminen LinkedIn:in avulla on
haastava ja pitk& prosessi, mutta mielestani oppaasta tulee ilmi tdrkeimmat tekijat
laadukkaan ja tuloksellisen myynnin saavuttamiseen. Opasta voidaan mahdollisesti
hyddyntda Haaga-Helian koulutuksessa materiaalina uusille myynnin koulutusohjelman
opiskelijoille, jolloin heilla on jo pieni ajatus siita, mitd tulevaisuus mahdollisesti tuo

tullessaan.

Kuten olen aiemminkin todennut, tAma aihe on itselleni todella tarkeé ja ajankohtainen.
Koulussa olisi hyva kayda enemman lapi keinoja, joiden avulla voidaan tehd& myyntia
esimerkiksi uutta teknologiaa ja tekoalya hyédyntamalla. Moni asia kehittyy ja monia
erilaisia prosesseja voidaan tehostaa automaation avulla. Naiden avulla myyntitydn

koulutusohjelma opiskelijat olisivat entista valmiimpia ty6elamaan.
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7.1 Kehittamis- ja jatkotutkimusehdotukset

Tassé opinnaytetydssa on kerrottu ja kuvailtu, ettd miten myynnin tekeminen on
mahdollista LinkedIn:in avulla ja, ettd mitd tarvittavia toimenpiteita siihen tarvitsee, jotta se
olisi mahdollisimman laadukasta seka tuloksekasta. Niin kuin tyéssakin on kerrottu, etta
teknologia kehittyy todella vauhdikkaalla tahdilla. Taman myo6ta tulee jatkuvasti uusia
keinoa sen hyddyntamiseen myynnissa. Mielenkiintoinen jatkotutkimus aiheeseen olisi,
ettd miltd social selling nayttda tulevaisuudessa ja, etta mita erilaisia alustoja olisi

mahdollisesti silloin kéytossa.

Ty6 on kirjoitettu vuonna 2020, jolloin koko maailma on huolissaan Covid-19 viruksesta.
Jatkoa varten voisi olla myos todella mielenkiintoista tutkia, ettd miten pandemian
aiheuttamat poikkeusolot ovat vaikuttaneet myyntitydhoén. Ovatko yritykset ottaneet
omaan tytkalupakkiinsa esimerkiksi juuri sosiaalisen median. Tai onko sosiaalisen

median hyddyntaminen myyntitydssa kasvanut kyseisen pandemian aikana.

Haaga-Helian myyntityon koulutusohjelma antaa todella hyvat evaat matkalle opiskelijasta
myyjaksi. Todella tarkeitd asioita kaydaan lapi ja niité olen itsekin kayttanyt myyntia
tehdessa. Kehitysehdotuksena myyntitydn koulutusohjelmaa kohtaan voisi olla, etté siella
kaytaisiin tarkemmin eri teknologioita, joiden avulla on mahdollista tehda myyntia. Myos
social selling on mielestani jaanyt hyvin pienelle tasolle viimeisen kolmen vuoden aikana.
Uusia teknologioita tulee markkinoille ja jatkuva kehitysty6 vie erilaisia asioita todella
kovalla vauhdilla eteenpéin, joten myds koulutusohjelman ja sisallon on muututtava taman

mukana.

7.2 Opinnaytetydprosessin ja oman oppimisen arviointi

Asetin itselleni tavoitteeksi, ettd saan tyon ajallaan valmiiksi, syventyminen itse aiheeseen
viela enemman seké, etta saisin lisda kehitysideoita itse tydn tekoon omalla tyépaikalla.
Aiemman kokemuksen ansiosta minulla oli jo tietoa, ettd miten myyntia kannattaa kehittaa
LinkedIn:in avulla. Useat léhteet ja teoriat vahvistivat omaa opittua tietoa ja kasitysta
aiheesta. Sain myds onneksi todella paljon uutta tietoa aiheeseen liittyen, joka oli minulla

yksi tavoite.

Ty6 valmistui ajallaan syksylle 2020, josta olen erityisen tyytyvainen itseeni. Oman
ajankayton suunnittelu ja siind pysyminen kouluun liittyvissa tehtéavissa on ollut minulle
todella hankalaa aina. Niin kuin toteutus kappaleessa on kerrottu, ajankaytto ja

aikataulussa pysyminen tuotti omalla kohdalla suuria hankaluuksia. Tahan on itse
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kiinnitettava jatkossa paljon huomiota, jotta asiat valmistuisivat hyvalla tahdilla ja

yhtéakkisia kiireen tunteita ei tulisi niin paljon.

LinkedIn ja oman profiilin rakenne teoria kappaleen pohjalta aion myds itse vieda omaa
profiilia eteenpain. Mielestani minulla oli LinkedIn profiili hyvalla tasolla, mutta uusien
oppien perusteella minulla on viela paljon tekemista sen kanssa. Pyrkimykseni on myos
se, ettd aion jatkossa olla paljon aktiivisempi palvelussa, jotta saisin rakennettua hieman

omaa henkilébrandia ja tuotua omaa nimea seka osaamista julki.

Kolmen vuoden opiskelun aikana on tullut tehtya monia erilaisia, haastavia seka laajoja
tehtavia. Opinnaytetyd oli selkeédsti haastavin kaikista. Kokonaisuus on todella laaja ja
tydn tekemisessa on otettava huomioon monia eri asioita. Tydhon kaytettava aika ei ollut
yllatys. Samaan aikaan tyota tehdessa huomasin, etté se oli aika kuluttavaa. Jatkossa on
otettava huomioon tama ja annettava vastaavanlaiselle tyolle oikeasti aikaa. Koska taméa
tyo oli laajempi kuin mikd&n muu aikaisemmin, koen, etta olen oppinut tekemaan ja

hahmottamaan suuria kokonaisuuksia paremmin.
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Johdanto

A
\

 Taman oppaan avulla

* Saadaan luotua itselleen
mahdollisimman hyva profiili
myynnin tekemiseen LinkedIn:ssa

 Kasitys ja tieto myynnin vaiheista
ja vaadittavista taidoista
tulokselliseen myyntiin

/4
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O Oman profiilin vahvistaminen

e LinkedIn profiilin kohtia, joiden parantaminen tuo paremmat
mahdollisuudet myynnin tekemiseen
* Titteli
Profiili- ja kansikuva
Tiivistelma / summary
Yhteystiedot
Tyokokemus / koulutus
 Verkoston kasvattaminen
 Julkaisut

/4
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Profiili- ja
kansikuva

Casimir Marte’ A
. Sales Support Lead

Casimir Martelius O Myyntiakatemia.com

Sales Support Lead at Myyntiakatemia.com wo Haaga-Helia University of
o g ; S Applied Sciences

Helsinki, Southern Finland, Finland - 184 connections -

Contact info

* Profiilikuva
* kasvot nakyvat selkeasti
* Hymyile
* Siisti pukeutuminen
* Kansikuva
* Kerro yrityksesta, palvelusta tai itsestasi
lisaa
* Lisaa yhteystiedot
* Profiili muistetaan paremmin taman avulla

/4
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Tiivistelma /
summary /
vhteystiedot

* Tiivistelmassa on hyva kertoa
lisaa
* |tsestaan
* Yrityksesta
* Toimenkuvasta

* Aloitus on tarkein, koska silla
saat lukijan koukkuun

* Ota vinkkia tunnettujen
henkiloiden profiilista

 Lisaa omat yhteystiedot myos
tahan kohtaan

/4
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Tyokokemus ja
koulutus

Experience

Chief Executive Officer

Myyntiakatemia.com - Full-time

Aug 2020 - Present - 3 mos

Espoo, Southern Finland, Finland

Myyntiakatemia.com (ent. Adeptus Myyntivoima Qy) lilketoiminnan vetovastuu ja
kehittaminen. Missiona myynnin arvostuksen nosto. Intohimona luoda (eta)koti myyijille.
Qikeassa elamassa myyn, valmennan ja rakennan Contact Centereitd ja ulkoistetiuja
myyntitiimeja yritysten tarpeisiin.

Adeptus Partners Oy
3yrs B mos

CEO, Adeptus Myyntivoima Oy

1ul 2017

Jul 2017 - Aug 2020 - 3 yrs 2 mos

Sales Manager, Adeptus Myyntivoima Oy

”

2017 - B mos

EISINK

Hameentie 19
Tarjoamme kattavat myynnin ja markkinoinnin kehityspalvelut - Outboundista Inboundiin
yrityksille, jotka haluavat panostaa uusasiakashankintaan ja liidien tuotantoon. Myyntivoima
on erikoistunut "haastajamyyntiin® ja ostopaatospsykologiaan. Adeptus Partners puoclestaan
an Suomen kokenein myynnin tunnedlyn valmentaja, jonka palvelut kattavat katta .. see more

Kerro tyokokemuksen kohdissa tekstilla mita tyonkuvaan

on kuulunut

Y,
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Verkosto

« Kasvata omaa verkostoa
* Lisaa potentiaalisia asiakkaita
« Kasvata omaa nakyvyytta
* Luo henkilobrandia

* Verkoston kasvun myota, omat
julkaisut saavat enemman
nakyvyytta

/4
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Julkaisut

A
&

* Julkaise erilaisia postauksia ja
kasvata omaa nakyvyytta

» Teksteja yrityksesta, omasta
paivasta tai kokemuksista

* Luo videoita tai kuvia
» Julkaise kaavioita

e Ole aktiivinen!

» Kay keskusteluja myos muiden
postauksissa

/4
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Myynnin tekeminen LinkedIn:ssa

* Monikanavainen myyntiprosessi

» Kohderyhmat ja Sales Navigator

* Kohdennettu ja personoitu viestinta
» Tyokalut

» Keskustelu ja seuranta

* Tulokset

/4
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A VAVAVAN
NNNMNMonikanavainen

myyntiprosessi

* Yhdista eri kanavia parhaan
mahdollisen tuloksen
saamiseksi

» Tassa kaytetaan suurimmaksi
osaksi LinkedIn:a, mutta
puhelintyo on otettu rinnalle

* Rakenna itselle sopiva ja
toimiva malli

E

Viesti

E

H

/4
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Kohderyhmat

* Myyntityo alkaa kohderyhman
rakentamisella

* Mieti oman kohderyhman
* Toimiala
» Paattajataso
* Tittelit
* Yrityksen kokoluokka

/4

47



A
&

LinkedIn Sales
Navigator

* Myynti tapahtuu LinkedIn:in
sisalla, joten luo kohderyhma
sinne

* LinkedIn Sales Navigator on
heidan oma prospektointi
tyokalu

» Sales Navigatoriin haku oman
kohderyhman pohjalta

/4
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LinkedIn Sales
Navigator haku
filtterit

Lead results Account results

Keywords

Filters

Custom Lists

Past Lead and Account Activity

Geography

Relationship

Cempany

Industry

Cempany headcount

Seniority level

Function

Title

Tags

Start your query by customizing your search criteria here

Y,
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Kohdennettu
viestinta

e Luo kohderyhmalle viesti
perustuen heidan

* DISC profiiliin, D hallitseva, |
vaikuttava, S vakaaja C
tunnontarkka

* Liiketoiminnallisiin ja
henkilokohtaisiin tavoitteisiin tai
arvoihin

* Luo paras arvaus, etta mitka
tekijat ja viestit purevat parhaiten
sinun kohderyhmaan

/4
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» Teknologian kehittyessa
markkinoilla on tullut useita eri
automaatio tyokaluja

» Tyokalut / ohjelmat hoitavat
kontaktoinnin puolestasi

e Luo kohderyhma tyokalun
sisalle, lisaa viestit ja anna
automaation hoitaa
kontaktointi

/4
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Keskustelut ja
seuranta

« Automaatio ei kay itsestaan
keskusteluja potentiaalisten
asiakkaiden kanssa

* Seuraa tuloksia kampanjan
aikana

 Kay itse keskusteluja
potentiaalisten asiakkaiden
kanssa

* Pyri klousaamaan tapaaminen
kalenteriin

/4
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Tulokset

A
\

* Verrattuna kylmasoittoon,
LinkedIn:in hyodyntaminen
myynnissa tuo moninkertaiset
tulokset

e Tulokset eivat tule itsestaan

* Tulokset eivat myoskaan tule
viikossa

* Kehitystyo ja toivottujen
tuloksien saaminen voi kestaa

/4

53



100%

)

C - 90%
C 80%
70%

Esimerkki

50%

tuloksia
Myyntiakatemia || .
Oy asiakkaiden

kampanjoista

Hitrate
66%
60%
- me
Asiakas 1 Asiakas 2 Asiakas 3

Asiakkaiden mallissa yhdistetty LinkedIn ja
soittotyo
LinkedIn keskustelujen asiakkaille soitettu ja

niista saadut hitratet
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Yhteenveto

Luo mahdollisimman laadukas profiili

Kasvata verkostoa, julkaise postauksia, rakenna henkilobrandia
Rakenna myyntiprosessi

Luo kohderyhmat

Luo kohdennettuja ja personoituja viesteja

Hanki tyokalut

Keskustele ja seuraa tuloksia

Kehita toimintaa jatkuvasti

/4
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