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OMIA AIHEITANI:

+ Innovation selling

+ Interaction 
psychology 
online/VR

+ Channel 
optimization

+ Value-based 
selling





Case: 5v @ Kotipizza Group

Lenkkarisijoittaja

Markkinointi-TJ

Markkinoijahallitus

Trendikehys-CFO

PR/Viestintaguru

Monipisteyrittäjät

6 kasvuajuria
Tukku monille brändeille

Sijainti, sijainti, sijainti

Leidin voittaminen takaisin

Nettitilaaminen

Oma kotiinkuljetus

Tulosmarkkinointi

Markkinointikone

Lumipallobudjetointi

Yrittäjämarkkinointi

Eettiset raaka-aineet

Ansaittu media

Hauskuus, coolius



Sales and marketing
trend # 1: 

Toimenkuvat muuttuvat 
nopeasti



Operations & 
management exceed

expectations at a 
newsworthy level

Sales adds customer value as a 
field operation - it performs

value delivery tasks that
customers are willing to pay for 

(planning, solutions, installation, 
performance testing, ideating, 
training, coordination, change

coaching)

NPS 
Upsales

Retention

WOM 
Media hits

Satisfaction

Contacts #/qual
Leads & referrals

Sales & Profit

Communications
owns branding in 

all relevant
markets

Awareness
Top-of-mind
Preference

Job applications
Visitors/impressions

Marketing 
makes money by

80% taking care of 
the sales funnel

New customers x 
Frequency

C:\>NEW WORLD ORDER



Sales and marketing
trend # 2: 

Myynnin ja 
markkinoinnin täytyy 
hyödyttää asiakasta



1. Organisoivat kysyntää tuotantoon tehostavalla tavalla 

2. Edistävät uusien laadukkaampien/tuottavampien/tehokkaampien tuotteiden, 
palvelujen ja menetelmien tuotantoa ja käyttöönottoa

3. Välittävät tietoa markkinoilta ja tuotannosta asiakkaille ja takaisin

4. Yhdistelevät ja kokoavat ratkaisuja eri tarjoajien osista

5. Säästävät asiakkaan aikaa

6. Suunnittelevat ja ohjeistavat käyttöä ja hyödyntämistä

7. Kuljettavat tehokkaasti hyödyntämispaikkaan

8. Järjestävät tarjontaa niinä aikoina kun on kysyntää

9. Järjestävät käytön rahoituksen pääoma sitomattomilla tai 
kassavirtatehokkailla tavoilla

10.Viihdyttävät ja miellyttävät asiakasta, luovat ilmiöitä

Perinteinen myynti = kirosana 
Miten myynti luo arvoa? 
(cf. Le Meunier-FitzHugh, K., Baumann, J., Palmer, R., & Wilson, H. (2011). The implications of service-dominant logic and integrated 
solutions on the sales function. Journal of Marketing Theory and Practice, 19(4), 423-440.



YRITYSTEN VÄLINEN ARVOLUPAUS



10

ARVOLUPAUS HENKILÖLLE?



MINKÄ SEGMENTIN VALITSISIT 
ARVONLUONNIN NÄKÖKULMASTA?



Sales and marketing
trend # 3: 

Alustataloudessa täytyy 
markkinoida sekä 

myyjien/tarjoajien  että 
ostajien suuntaan



Alustatalousyritysten pitää pystyä tuottamaan 
samoilla toimenpiteillä arvoa ostajille ja myyjille
Cf: Hollebeek et al. 2018 Beyond the Dyadic

OSTAJAA 
PALVELEVAT 
MEKANIIKAT

MYYJÄÄ 
PALVELEVAT 
MEKANIIKAT

Esim.
”Hintavahdit”

”Myyjien kilpailuttaminen”

Esim. 
”Rajoitetulla saatavuudella uhkailu” 

”Korkeakatteisimpien tuotteiden nostot”

ALUSTAYRITYKSEN ARVO KASVAA NOPEITEN MOLEMPIA HYÖDYTTÄVILLÄ MEKANIIKOILLA
Dynaaminen hinnoittelu kysynnän ja tarjonnan kohtaamiseksi

Verkostovaikutukset toiminnan skaalan kasvattamiseksi
Läpinäkyvyys ja tilannetieto





Sales and marketing
trend # 4: 

Kvantitatiivinen 
tulosmarkkinointi on 

osaamisen ydin



JOHN WANAMAKER

Father of modern advertising and 

a “pioneer in marketing”

“Half the money I spend 
on advertising is wasted; 

the trouble is I don't know 
which half.”



Return: Katetta vai myyntiä? Raja-arvo vai 
keskiarvo? Alennukset?

SALES-AND-MARKETING-YIELD

S-A-M-YROMI% 
ROI%

RETURN-ON-MARKETING-INVESTMENT

Investment: Taseeseen? Poistot? Goodwill?

Max:(r/I)% vai max: ∑(∆P*Q/MC) – onko kyseessä yhden  
investointikohteen valinta?
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X €

A

Nettokate

Myynnin ja
markkinoinnin
kustannus (€)

Y €

B

On helpompi tuhlata rahaa ja 
karsia hukka kuin saitailla
optimaalisesti

= 1

S-A-M-Y

= 1,8

S-A-M-Y

= +
S-A-M-Y



Esimerkki kuponkimainonnasta

MAX

0

2000

4000

6000

8000

10000

12000

1

84%

16%

Week 23 2015 (coupon release) 
34% higher sales than average 
week

Average variation

34%

AVG

MIN

Baseline

0

1 000 000

2 000 000

3 000 000

4 000 000

5 000 000

6 000 000

Total average
coupon sales

Average additional
coupon sales

Baseline sales without 
coupons

Additional sales through 
coupons

Change in total sales

Total sales during coupon
campaign

Additional sales
from coupons

<.001,
15%

Coupons
September

2,4



DIFFERENT TACTICS FOR 
SEQUENTIAL 
AND MULTI-CHANNEL 
APPROACHES
Pöyry & Parvinen, 2013, 
Pöyry, Parvinen & McFarland
2015

MAX. 3 
POSITIVE 
FEATURES
ALTOGETHER 
Thompson, 
Hamilton & 
Rust, 2006

TWO IN THE 
SAME CHANNEL
CAN HALVE  
THE EFFECT 
(Kaptein et al. 
2010)

Suomukilpiteoria: Mediatulva => anna
2-3 syytä ostaa 2-3 kanavassa

HYGIENE LEVEL –
FIRST MONEY SPENT 
PER CHANNEL 
CREATES NO SALES 
ONLY AWARENESS 
AND ATTITUDES

EXCELLENT SALES AND 
CUSTOMER SERVICE ARE 
EFFICACEOUS, EVEN IF 
NOT EFFICIENT, 
MARKETING

TYÖ KANNATTAA 
JAKAA IHMISTEN JA 
ROBOTTIEN KESKEN

HUMANS TAKE CARE OF 
EMOTIONAL CHANNELS, 
ROBOTS RATIONAL (Pöyry, 
Parvinen & McFarland 2018)

PROCESSES AND 
CONTENT NEED TO 
BE CONSISTENT 
EVEN AT THE COST 
OF BREADTH AND 
TRANSPARENCY 
(Huang et al. 2019)

DSRM –DRIVE 
MARKETING LIKE 
SOFTWARE



Sales and marketing
trend # 5: 

Leadership & strategy
with/through customers/ 



Miten Kotipizza voisi tuottaa 
asiakkaalle lisäarvoa 
myynti/markkinointitoimillaan?



Osallistava konsepti on tärkeämpää 
kuin markkinoiden ymmärtäminen
Slater & Narver, 1998, Blocker et. al. 2011, Cui & Wu 2016

Customer orientation Market orientation
Customer 

management

Strategic orientation Expressed wants Latent needs Engagement

Adjustment style Reactive Proactive Value-based

Temporal focus Short-term Long-term Lifecycle

Objective Customer satisfaction Customer value
Customer value 

appropriation

Learning type Adaptive Generative
(Emotionally) 

intelligent

Learning process
Key accounts

Focus groups

Concept testing

Lead-users

Experimentation

Selective partnering

Laddering

Grand tour

White-boarding



Perreault & Mosconi, 2018

Customer orientation Market orientation
Customer 

management

Strategic orientation Expressed wants Latent needs Engagement

Adjustment style Reactive Proactive

Temporal focus Short-term Long-term Lifecycle

Objective Customer satisfaction Customer value
Customer value 

appropriation

Learning type Adaptive Generative
(Emotionally) 

intelligent

Learning process
Key accounts

Focus groups

Concept testing

Lead-users

Experimentation

Selective partnering

Laddering

Grand tour

White-boarding

Responsiveness

Conversation

C2C interaction

Expressed
commitment

Cooperation

EWOM

Continued intent

Recommendation& 
Promotion

Participation

OSALLISTUVAT JA SOSIAALISET 
ASIAKKAAT





Sales and marketing
trend # 6: 

Merkitysten opettaminen 
ja lobbaus



Kumppaniverkoston ja 
poliitikkojen 
opettaminen

Kumppaniverkoston ja 
poliitikkojen 
opettaminen



Asiakkaiden opettaminen osana tuotantoa





MISSIO EI TOIMI JOS MITÄ JA MITEN 
ON EPÄSELVIÄ (cf. Sinek 2009)



Sales and marketing
trend # 7: 

Viihteellisyys ja 
huomiotalous











Startupin ekat 10k kannattaa laittaa 
myyntiin ja markkinointiin



Kiitos!

Prof. Petri Parvinen
petri.parvinen@helsinki.fi
petri.parvinen@aalto.fi

+358 50 312 0905


