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Alkusanat 

Maailmassa on kirjoitettu monen monta kirjaa myynnistä ja siitä, mi-
ten sinustakin voi tulla huippumyyjä. Miksi siis kirjoittaa vielä yksi 
sellainen? Kysymys on reilu, jopa tärkeä. Niin, ja miksi kukaan kuun-
telisi meitä? Alf on professori, joka ani harvoin myy yhtikäs mitään, 
Tero taas on tehnyt uraa suuryrityksissä ja toimii tekoäly-yrittäjänä 
sekä hallitusammattilaisena. Tomi nyt sentään on myyntihirmu hen-
keen ja vereen, mutta riittääkö se? 

Väittäisimme, että kirjoitimme tämän kirjan juuri siksi. Me halu-
simme yhdistää osaamisemme, niin vaatimatonta kuin se välillä on-
kin, ja kirjoittaa kirjan myynnistä, joka ei ole vain niille, jotka ovat jo 
lukeneet kaikki myyntioppaat ja sitä paitsi myyneet täysipäiväisesti 
vuosikymmenen pari. Päinvastoin me halusimme kirjoittaa kirjan, 
joka voisi kiinnostaa jopa niitä, jotka vähän vieroksuvat myyntiä tai 
miettivät, mitä se pitää sisällään, uskaltamatta kysyä. Siksi annoim-
me sille nimen ”Vihaan myyntiä!”, koska halusimme olla avoimia 
niille kysymyksille ja epäilyksille, joita ihmisillä on myynnistä.

Tämä tarkoittaa, että tämä kirja aloittaa ihan alusta, samalla kun 
se pyrkii tuomaan niin käytännön vinkkejä kuin aihioita uusiin kes-
kusteluihin. Ehkä jopa niin, että ne myyntiosaajat, joilla on vuosi-
kymmeniä plakkarissa, voivat seisahtua miettimään, mitä myynti 
oikeastaan oli ennen, mitä se on tänään ja mitä se voisi olla huomen-
na – jäämättä kiinni omiin tai toisten mytologioihin tästä kaikesta.
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Yksinkertaisesti sanottuna halusimme kirjoittaa kirjan, joka hou-
kuttelisi niitä, jotka sanovat vihaavansa myyntiä, miettimään miksi, 
ja saisi niitä, jotka jo rakastavat myymistä, miettimään mitä he oi-
keastaan tekevät ja mitä tulevaisuus tuo tullessaan. Halusimme kir-
jasta tehokkaan, sellaisen, jonka voi lukea vaikka päivässä, jos niin 
on, mutta samalla sellaisen, joka yrittää antaa monta näkökulmaa 
myyntiin. Joten tämä kirja: siinä on ripaus filosofiaa, ihan oikeita 
myyntivinkkejä, jokunen case, huomioita teknologiasta ja ainakin 
yksi Dolly Parton -lainaus. Ja jos ei Dolly kelpaa…

Helsingissä, Kööpenhaminassa, Hangossa ja Lontoossa  
marraskuussa 2022 

Tero Ojanperä, Tomi Pyyhtiä, Alf Rehn




