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Myynnin psykologiaa
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Talla kurssilla opitaan:

e Vaikuttamisen ja vaikuttajamarkkinoinnin
historiaa

e Ostamisen psykologiset vaiheet
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Vaikuttamisen historiaa

Vaikuttaminen periytyy paljon
syvemmalta historiasta ihmisten
kanssakaymisesta, ennen nykymuotoista
kaupankayntia

Mainonnan on katsottu alkaneen 1700-
luvun Englannista (teollistuminen).
Ensimmaiset mainostoimistot perustettiin
Yhdysvalloissa ja Englannissa 1880-
luvulla. Suomessa ensimmaisia mainoksia
nahtiin 1900- luvun alussa. Tasta
esimerkkina 1920 luvun Sisu pastilli.

Uudempia vaikutusmekanismeja on
kehitelty politiikassa ja rauhan- ja
pankkivankineuvotteluissa
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Vaikuttajamarkkinointia
ja seksuaalisuudella
houkuttelemista

1960-luvulla nykymainonnan
yleistyessa markkinoijat
havaitsivat esim. tuotteiden
bestseller statuksen, rajoitettujen
tarjouserien, tunnettujen
henkildiden kayton,
jatkuvuuteen, paikallisuuteen ja
perinteisiin vetoamisen,
rakkauden ja seksuaalisuuden
seka ilmaisten kokeilujen
hyodyllisyyden asiakkaiden
houkuttelemisessa ja
koukuttamisessa
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OSTAMISEN
PSYKOLOGISET VAIHEET

Neuropsykologit Bede Broshnan ja Martin Fairn (Gazing
Performance Systems, Inc.) Broshna ja Fairn ovat tutkineet
ostamiseen liittyvia psykologisia vaiheita jo yli 15 vuoden ajan.

Broshnan & Fairnin mukaan paatoksenteko koostuu
joukosta taysin ennustettavia vaiheita, joita ymmartamalla myyja
voi parantaa mahdollisuuksiaan onnistua merkittavasti.

Paatoksentekoprosessi etenee kaikilla ihmisilla samalla tavalla,
riippumatta tuotteen kompleksisuudesta, toimialasta,
kulttuurista, hinnasta tai asiakkaan persoonasta.
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OSTAMISEN
PSYKOLOGISET
VAIHEET

Neuropsykologia TUNNE JARKI
mukaan kaikkein loogisimpiakin

valintojamme ohjaavat vahvasti

tunteet PR
Tunteet ovat biologiaamme
koodattu ominaisuus Olenko

varma?

Tama ominaisuus on aikoinaan
auttanut meita selviytymaan, kun
alyllisia toimintoja ei viela ollut
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OSTAMISEN
PSYKOLOGISET
VAIHEET

Myyjan tehtavana on selvittaa
mita nuo tavoitteet ovat tai
vaihtoehtoisesti herattaa
asiakkaassa uteliaisuus

siitda miten asiat voisivat olla -
ihmiselld on perimmdinen halu,
ettd asiat sdilyy ennallaan.

Mita
haluan?

é—\

Mita
tarvitsen?

80%

myyntikeskustelusta tulisi
liittya paatoksenteon
ensimmaisiin vaiheisiin,
jos haluat lyhentaa
myyntiaikoja.
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Lahteet

-})\ \:,, 6"! (/\ (7
sso EXTRA
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BENSIINI

antaa autollenne tiikerin voimat ja tiikerin nopeuden. An-
takaa nyt Esso-miehen tayttaa sailionne Esso Exira bensii-
nilla; jokaisen litran mukana menee tankkiin myds VITA-
NEa — lisdainetta, jota on vain Esso Extra bensiinissa.
VITANE, Esson tiedemiesten kehittama aineyhdistelma, on
Kaikkialla i saanut

Vitanen ansiosta korkeaoktaanisesta bensiinistd saadaan

irti kaikki salatutkin voimareservit — uutta voimaa ja kiih-  AINIA

tyvyytta, taloudeliisia_ajokilometreja. PANKAA TIIKERI

TANKKIIN TAYTTAKAA TANKKINNE ESSO EXTRA BeEn- VIATKANNE
SIINILLA. VARRELLA

- —— |
Hermoniemen Syvopaino Oy Hetsmki 19

Verkkolahteet:

https://www.kupli.fi/suomalaisen-mainonnan-100-vuotias-historia/

https://tovari.fi/mainosjulisteet-historia/#

https://www.adeptus.fi/myyntiesteet/nopein-tapa-lyhentaa-myyntiaikoja-
asiantuntijabisneksessa

https://www.adeIE)tus.fi/myyntiesteet/nopein-tapa-thentaa-myyntiaikoja-
asiantuntijabisneksessa

https://www.adeptus.fi/myyntiesteet/nopein-tapa-lyhentaa-myyntiaikoja-
asiantuntijabisneksessa

https://fafi.fi/trendit/milta-nayttaa-tulevaisuuden-ostoskeskus-triplan-kati-
kivimaki-ja-redin-aleksi-salminen/

Menneiden vuosikymmenten mainokset ja suurten ikaluokkien unelmat |
Apu

Kirjallisuuslahteet:

Parviainen, Pekka & Pyykko, Manne Vaikuttaminen ja manipulointi
Docendo 2020

Parviainen, Petri. Myyntipsykologia. Ndin meille myydaan. Docendo 2013.
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https://eur03.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.kupli.fi%2Fsuomalaisen-mainonnan-100-vuotias-historia%2F&data=05%7C01%7Ckatriina.peuhkuri%40hami.fi%7Cf4ae7979f99241a9894308db5ce283cb%7Cfbd2f045b34c467395348f2374355cec%7C1%7C0%7C638205900179537756%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C3000%7C%7C%7C&sdata=eF2ZJUiWFYQhEu44dxO6C5ojOKpQptYFv9lntbNlasA%3D&reserved=0
https://eur03.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.kupli.fi%2Fsuomalaisen-mainonnan-100-vuotias-historia%2F&data=05%7C01%7Ckatriina.peuhkuri%40hami.fi%7Cf4ae7979f99241a9894308db5ce283cb%7Cfbd2f045b34c467395348f2374355cec%7C1%7C0%7C638205900179537756%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C3000%7C%7C%7C&sdata=eF2ZJUiWFYQhEu44dxO6C5ojOKpQptYFv9lntbNlasA%3D&reserved=0
https://tovari.fi/mainosjulisteet-historia/
https://www.adeptus.fi/myyntiesteet/nopein-tapa-lyhentaa-myyntiaikoja-asiantuntijabisneksessa
https://www.adeptus.fi/myyntiesteet/nopein-tapa-lyhentaa-myyntiaikoja-asiantuntijabisneksessa
https://fafi.fi/trendit/milta-nayttaa-tulevaisuuden-ostoskeskus-triplan-kati-kivimaki-ja-redin-aleksi-salminen/
https://www.apu.fi/artikkelit/suurten-ikaluokkien-unelmia

