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Social selling - asiakashankintaa ja -suhteiden luomista verkossa
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Myynnin ammattilaiset tietdvat, ettd verkostoituminen on tarkeaa asiakashankinnassa ja asiakassuhteiden luomisessa. Sita on tehty aina,
mutta nykyaikana on entista tarkedampaa verkostoitua sosiaalisessa mediassa. Myyjan tulee osata luoda oma henkildbréandi ja kehittda sita.
Pelkka profiilin luominen ei riitd, vaan tarvitaan aktiivista otetta somemaailmaan. Tatd on social selling.

Sosiaalinen media on arkipdivaa niin suomalaisille kuin muillekin varsinkin vapaa-ajalla, silld miljoonat kansalaiset kayttavdt jotakin
sosiaalisen median kanavaa paivittdin. Mutta jos yritysten asiakkaita ovatkin toiset yritykset ja muut organisaatiot, ei alkeellisimmankaan
kohderyhmaajattelun mukaan kannata ldhted tuhlaamaan kallista aikaa "sometukseen”. Varsinkin kun organisaatioissa on juuri keskusteltu
siitd, millaisia reissukuvia tai muita syntymapaivajuhlien kohokohtia saa julkaista kaiken kansan nahtavaksi, kun toimii yrityksen
myyntitehtdvissa.

Tassa artikkelissa kurkistetaan sosiaalisen median ja digitaalisten kanavien mahdollisuuksiin asiakashankinnan ja nykyasiakkaille suunnatun
myyntityon nakdkulmista.

Asiakkaat ovat verkossa ja myynti murroksessa

Kun myyjdt aiemmin soittivat nk. kylmdsoittoja ostokykyisiksi arvioimilleen asiakkaille tavoitteenaan padsta esittelemaan omaa ratkaisuaan,
he ovat varmasti havainneet, ettd tdma resepti ei endd toimi. Asiakkaat aloittavat hankintaprosessinsa yha useammin verkosta. Hakukone on
yksi suosituimmista lahtopisteista asiakkaan ostopolulla, mutta omat verkostot ovat myds tarked kanava saada tietoa, kenelta voisi loytaa
ratkaisun tarpeeseen ja millaisia kokemuksia omilla kontakteilla on ollut toimittajista.

Aika on kortilla ja siksi verkostot ovat siirtyneet nettiin. Asiakkaat ovat siis tehneet jo ostomarkkinaselvityksensd ja edenneet pitkalle
ostoprosessissaan ennen kuin ldhestyvat myyjaa. Ellei myyja tdssa vaiheessa ole lasnd verkossa vakuuttavana alan asiantuntijana ja mieluiten
jo valmiiksi asiakkaan omissa verkostoissa, on hyvin vaikea padsta enaa mukaan talle tarjouskierrokselle.

Rakenna oma brandisi ammattilaisena

Sosiaalinen media ja digitaaliset kanavat tarjoavat mahdollisuuden luoda ja vahvistaa omaa asemaa alan ammattilaisena ja persoonallisena
brandind. Puhutaan sosiaalisen identiteetin luomisesta omaan tyouraan liittyen. Parhaimmillaan asiakkaat tunnistavat téllaisen henkilon
ensisijaisesti asiantuntijana ja vaikuttajana, jota kannattaa seurata. Ndin on mahdollista padsta asiakkaan luottoneuvonantajaksi ja myos
toimittajaksi, kun tuotteen tai palvelun hankinta on ajankohtainen. Digitaalisissa kanavissa suosittelu ja verkostovinkkien antaminen on kateva
tehdd, ja siksi padsy asiakkaankin verkostoihin on mahdollista, jos ndkemyksid riittaa jaettavaksi.

Pelkan profiilin luominen ei riitd. Henkildbrandia tulee kehittdd, ja tdma onnistuu vain, kun on riittdvan aktiivinen sosiaalisessa mediassa.
Sopivan some-kanavan léytdminen on tarkeda: pitda olla sielld missa asiakkaatkin ovat. Tama vaatii pitkdjanteisyytta ja karsivallisyyttd, eli
pitdd osata varata omaa tydaikaa paivityksiin ja postauksiin. Myos muiden paivitysten lukeminen vaatii oman aikansa - se on mahdollisten
asiakkaiden sosiaalista kuuntelua.

Aloita kuuntelusta

Myyijdt tietdvat, ettd asiakkaan kuuntelu on tarkeda tarpeiden kartoittamisessa. Sosiaalisen median kanavissa tapahtuva kuuntelu auttaa
loytamaan oikeat ihmiset, antaa taustaa, tietoa asiakkaan kokemuksista ja tulevista tapahtumista. Suoranaiset tulevat hankinnat saattavat olla
yleisissa sosiaalisen median keskusteluissa vield rivien valissa, mutta on helppoa siirtyd asiakkaan kanssa yksityisviestien tasolle ja jatkaa
keskustelua siella.

Oman alan ja asiakkaan alan keskustelujen seuraaminen ovat tietysti keskeisid, mutta asiakkaan kuunteleminen my6s muissa foorumeissa voi
olla keino lOytdd yhteys. Kuten myyjat tietdvat jo ennestaan, kuunteleminen ei ole yksipuolista, vaan kysyminen on kuuntelemisen paras kaveri.
Kysymysten avulla kynnys aloittaa keskustelu vieraankin henkilon kanssa madaltuu ja osoittaa kiinnostuksen asiakkaan tilanteeseen.
Sosiaalisella kuuntelulla etsitaan tarkoituksenmukaisia keskusteluja ja poimitaan niitd nakemyksia tai kysymyksia, joihin omalla
ammattitaidolla on annettavaa.

Sitouta ndakemyksilldsi kaikissa asiakkaan ostopolun vaiheissa

Sosiaalisessa mediassa toimiminen perustuu jakamiseen. On tunnistettava, millainen sisalto asiakasta palvelee ostoprosessin kussakin
vaiheessa, jotta kykenee jakamaan oikeanlaista sisaltoa oikeaan aikaan. Nyrkkisaanto on se, ettd varsinkin asiakkaan ostopolun alkupddssa
jaettavan sisallon pitaa olla asiakasldhtdistd, ammattimaista ja asiantuntevaa - enemmankin asiakkaan auttamiseen kuin myyntiin tahtdavaa.




Erityisesti vaativassa B2B-myynnissd sisaltojen pitdisi palvella asiakasta siina roolissa, missa han tekee tyotd hankintaprosessissa. Esimerkiksi
tekniselle asiantuntijalle sisallon ja kaytetyn kielen ja "danensavyn” eli tyylin pitaa olla erilaista kuin paattajdlle, jolle esimerkiksi
takaisinmaksuaika on tdrked. Tdma tarkoittaa sitd, ettd massajakaminen ei toimi, vaan asiakkaita pitaa kohdella yksildllisesti, jokaisen tilanne
ja tarpeet huomioiden. On kuitenkin olemassa erilaisia tyokaluja, joilla tdtd tyota voidaan ainakin jossakin madrin systematisoida.

Vahvista suhteita

Suhteiden luominen ja kehittdminen perustuvat pitkdjénteisyyteen - siind ei ole myyjille mitdan uutta. Vaikka sosiaalisen median kautta
tapahtuva viestintd on nopeatempoista ja vaatii reagointikyvyn lisaksi proaktiivisuutta, se on suhteiden kannalta karsivallisyyttd vaativaa.

Luottamuksen saavuttamisen ja ylldpitdmisen kannalta on tdrkedd muistaa dialogisuus asiakkaan kanssa my®és silloin, kun hankinta ei ole
asiakkaalle ajankohtainen. Sosiaalisessa mediassa arvokkaiden ajatusten ja ideoiden jakaminen on helppoa - asiakas valitsee itse, lukeeko,
tykkaako, jakaako tai reagoiko muuten myyjan jakamaan sisaltoon. Mikali asiakkaan reagointi viittaa kiinnostukseen tai asiakas pyytaa
yhteydenottoa, niin taas on panostus sosiaaliseen myyntiin tuottanut tulosta.

Social selling (suom. sosiaalinen myynti) on tapa tehdd myyntity6ta sosiaalista mediaa ja digitaalisia kanavia hyodyntden. Tama tapahtuu
potentiaalisia ja nykyisia asiakkaita sekd muita merkittavia henkildita ymmartden, kontaktoiden ja sitouttaen, asiakkaan ostopolun
olennaisissa vaiheissa. Tavoitteena on luoda arvokkaita suhteita, joita ylldpidetddn ja kehitetddn pitkalld aikajanteella.

Social selling on yksi MBA in Sales Management -tutkinnon opintojakso. https://www.turkuamk.fi/fi/tutkinnot-ja-opiskelu/tutkinnot/mas

ter-business- inistration-p ional-sales-/
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