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Tällä kurssilla opitaan:

• Voiko epävarma vakuuttaa?

• Aktiivinen vaikuttaminen 
vuorovaikutuksessa sekä verkossa

• FOMO Fear of missing out



Voiko epävarma vakuuttaa?

Tuotetta ei pidä pelkästään kehua, vaan 
sitä pitää myös ”haukkua”, jotta se myisi 
paremmin.  
Amazon kirjakauppa esimerkki: 
Kirjoja ostetaan paremmin, kun kuvaus 
kirjasta ei ole liian siloiteltu. Ihminen 
uskoo paremmin aitouteen. Arvosteluissa 
voi olla myös muutama 1-2 tähteä, kuin 
että on kaikki 5 tähteä.

Asiantuntijaroolit:
Yllättäen määrätietoinen asiantuntija ei ole 
aina vakuuttavin. Epävarmuus voi auttaa 
(älä esiinny kovin itsevarmasti, jos haluat 
olla vakuuttava). 



Aktiivinen vaikuttaminen 
vuorovaikutuksessa sekä verkossa

Vaikuttajamarkkinointi
(julkkikset)

Kaupallinen yhteistyö -
mikrovaikuttajat

Eettisyys Sankariksi tekeminen Referenssit

Vakuuttavuus
Kohdehenkilön

aktivointi
Niukkuus Numeroilla perustelu

Läsnäololla 
vaikuttaminen

Oivalluksen johdatus



FOMO Fear of missing out

Puseroa 1 kappale, on 
houkuttelevampaa kuin 

siinä 50 kpl

FOMO +, jos et toimi 
heti tai FOMO –

tapahtuu jotain pahaa, 
jollet toimi nyt

Jäät jostain paitsi 

Limited edition
I felt FOMO, 

paitsijäämisen pelko 
jenkeissä

Kaksi yhden hinnalla, 
hinnalla operointi. 

Numerot tai logiikka on 
vaikuttamisen logiikka

Poistyöntävää: kukaan ei 
halua, että hänelle 

myydään, mutta kaikki 
haluaa ostaa

Oivalluksen johdatus



Lähteet Verkkolähteet:

• 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.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/
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Kirjallisuuslähteet:
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