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Lukijalle

Ooh, olet selvistikin viisas, dlykis ja tyylitajuinen®,
koska kadessisi on juuri oikea kirja. T4assi opuksessa
kiymme l4pi sata faktaa myynnista - ja pari kaupan
paalle.

Kirja on suunnattu niille ihmisille, joiden on vai-
kea tarttua kirjoihin. Emme siis kerro myynnin his-
toriasta, myynnin teoriasta tai myynnin termeista.
Puhumme vain myynnist4, ja siitdkin konkreettisin
keissein ja lyhyin lausein.

Kirja on tehty selailtavaksi, tietoa on sielta t44lt4
noukittavaksi. Lue vaikka keissi kerrallaan tai ahmi

koko kirja.

* Kyll4, imartelu puree. Se puree my6s heihin, jotka eivat usko

imartelun tehoon. Me kaikki nimittiin etsimme arvostus-
ta, ja sen takia jopa lipindkyva ja 6veri kehuminen menee
lopulta lipi. Oleellisinta imartelussa lienee tunnevaikutus:
vau, joku katsoo minut imartelun arvoiseksi. Ihmisidhan
yleensi imarrellaan vain ylospdin. Tam4i todistaa sen, etti
sinj, rakas lukijamme, olet nokkela, karismaattinen ja huu-
morintajuinen.
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Kirjamme ei silti ole pintakiiltoa tai tyhjinpai-
viistd hottod. Me molemmat kirjoittajat teemme
tyoksemme isoa bisnesta ja olemme vuosien varrella
kotiuttaneet kaupat jos toisetkin. Emme halua olla
myyntikirjallisuuden paulocoelhoja, vaan tavoittee-
namme on ollut kirjoittaa hyodyllinen teos, johon on
helppo tarttua.

Andrein terveiset

Tarkoituksenani ei ole opettaa ketiin, eiki ja-
kamani tieto pohjaudu opetusmateriaaleista
tai luennoilta saatuihin tietoihin. Jaan kirjassa
omaa tapaani hahmottaa myyntii ja markki-
nointia. Kuvaan omia nikemyksiani ja havain-
tojani, jotka ovat auttaneet minut nykytilan-
teeseeni. Toivottavasti inspiroidut, motivoidut
ja saat tyokaluja tarkastella tilannetta ja bis-
nesti eri nakokulmista. Monet kirjan esimer-
kit ja vinkit ovat yksinkertaisia eivatka mitaan
rakettitiedetta — jotkut ovat jopa itsestiansel-
vyyksid, joita emme aina osaa nihda tai ottaa
huomioon.

Katleenan terveiset

Olen myyjana epijarjestelmaillinen, lyhytjantei-
nen ja hajamielinen. En laheskdin aina noudata
omia oppejani, ja menetan sen takia kauppoja.
Siksi taméan kirjan kirjoittaminen on ollut it-
sellenikin yhta pitkdi oppimisprosessia. Olen
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ottanut kayttéon kirjan oppeja tietoisemmin
samalla kun olen kirjoittanut niisti. Teoksen
syntymisesta olen eniten kiitollinen Andreille,
jonka kanssa on ollut hauska tehdi kirjaa, seka
rakkaalle kaverilleni Janne Jaiskeliiselle, joka
on upea henkinen tuki, superhyodyllinen kive-
leva vinkkipankki seki pirullisen hyvi sparraaja
ja ahterille potkija. Jokaisella ihmisella pitaisi
olla oma Janne.

Haluamme auttaa sinua eteenpiin myynnissa. Ehka
olet aloittelija, joka kaipaa tukea. Ehki olet pitkin
linjan konkari, joka etsii uusia tulokulmia. Tai ehka
kohderyhmasi on juuri muuttunut: olet siirtynyt ku-
luttaja-asiakkaista yritysasiakkaisiin tai tuotemyyn-
nista palvelumyyntiin. Olipa tilanteesi mika tahansa,
l6ydat tasti kirjasta vihintdin parikymmenta juuri
sinulle hyodyllista vinkkia, keissia ja tietoa. Kirjassa
on esimerkkeji seki yrittijille ettd myyntiorganisaa-

tiossa tyoskenteleville.
Helsingissi, Himeenlinnassa ja Google Drivessa
22.1.2019

Andprei Koivumdki ja Katleena Kortesuo
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