Johdanto

Myyntiorganisaation tekema ty6 on yrityksen kivijalka, johon muu yrityksen toiminta perustuu. Myynti tuo lisaa
tyépaikkoja, turvaa omistajien intressit ja mahdollistaa yrityksen kehittimisen. Henkil6kohtainen myyntityé on
kenties tehokkain yrityksen viestinndn osa-alue. Vuorovaikutussuhde asiakkaan kanssa on usein monen
tapaamisen tulos. Myynnin avulla yrityksen viesti menee perille juuri sellaisena kuin se halutaan.

[Iman tyckaluja ei ammattilainen lahde toihin. Nykypdivan markkinointiviestinnassa henkilokohtainen myyntityo
sisdltad valtavan maardn myynnin tyokaluja, visuaalisia esityksid, videoita sekd nettisivustojen kautta toimivia
interaktiivisia osioita, joita nykyajan myyja kdyttdd haikdilemattomasti hyvikseen loihtiakseen omasta
tuotteestaan miellyttdvan kuvan.

Ennen ensimmiistikdidn myyntitapaamista on myyjan kartoitettava, missi potentiaaliset asiakkaat piilevat.
Verkostoituminen, seminaarit sekid referenssien kautta toimiminen ovat tehokaita tapoja potentiaalisen
asiakkaan |6ytamiseksi. Potentiaalisten asiakkaiden kartoittamisen jilkeen siirrytddan tekemain tuttavuutta
asiakaskandidaatin kanssa. Myyjan antama ensivaikutelma on dadrimmaisen tirked, kun han pyrkii paljastamaan
asiakkaan todelliset tarpeet. Usein asiakas ei itse tiedd, mitd hin haluaa. Asiakkaalle on esitettava eri
vaihtoehtojen etuja. Asiakasta kiinnostavat tietyt edut, koska ne tuottavat hanelle hystyja. Asiakas kykenee
laskemaan, miten hyddyt maksavat tehdyn investoinnin takaisin. Myyjan tunneily paljastaa, mitka tuotteen tai
palvelun tuottamat edut parhaiten uppoavat asiakkaaseen. Asiakas usein kertoo ddneen, mistd eduista han on
valmis maksamaan.

Nyt, kun todelliset tarpeet on paljastettu, myyja tietdd mitd myyda ja asiakas ymmartad, mitd on ostamassa.
Alkaa vastaviitteiden ja kyselyjen tulva. Tunteet nousevat pintaan. Jos myyjd on harjoitellut riittavisti ja
kerrannut myyntioppinsa, hin kykenee viemiin asiakkaan paitésvaiheeseen. Pi3itostilanne on  kuin
jannitysndytelm3, jossa myyja seuraa asiakkaan vuorosanoja ja etenee saatujen vastausten mukaisesti.
Paatosvaiheen lopussa seuraa ndytelman huipentuma, jossa asiakas antaa lopullisen tuomionsa: "otanko vai
enkd?”.

Kaikista ostajista ei tule asiakkaita, vaikka ty6 olisi tehty kuinka hyvin, silla joskus ajankohta ei vain ollut oikea,
tai asiakasyrityksessi organisaatiomuutos oli sekoittanut tilanteet. Myyjdn epdonnistuminen voi johtua myés
siitd, ettd myyja on kommunikoinut vddran henkildn kanssa. Aina ei tied3, kuka lopullisen paitoksen tekee, ellei
kysy suoraan. Tyé ei kuitenkaan lopu ménkdan menneeseen kauppaan, vaan tehokas myyja palaa lahtékuoppiin.
Hin aloittaa myyntiprosessin uudestaan. Nykyajan myyjan monet sihkoiset apuvilineet kuten CRM,
sidhkoposti, sosiaalinen media, telemarkkinointi ym. tyékalut auttavat myyjaa hanen tyéssaan.

Perusperiaate myynnissi onnistumiselle on ennakointi. Jos tavoitteesi on saada toukokuussa 10 kauppaa, niin
sinun on aloitettava tammikuussa markkinointi ja kontaktien luonti. Olet vield vauhdissa mukana, jos saat
luotua tammikuussa 100 potentiaalista kontaktia. Jos tapaat 8o ndistd kontakteista helmikuussa, olet edelleen
tavoitteessa. Jos maaliskuussa olet tehnyt tuttavuutta ndiden 8o:n kanssa, tuonut tuotteesi tai palvelusi edut
esiin ja asiakkaista 50 on paljastanut tarvitsevansa etujasi, olet viemassa tavoitteesi maaliin. Jos ndiden 50
potentiaalisen asiakkaan joukosta 30:lla on tarve paattda hankinnasta huhtikuussa ja paaset heiddan kanssaan
saman neuvottelupdydan direen, olet matkalla menestykseen. Vield, kun toukokuussa saat neuvottelusi
onnellisesti pdatokseen 10:n kanssa, olet saavuttanut tavoitteesi.

Henkilokohtaisen myyntityon tarkeyttd ei pida unohtaa. Myyjan ty6 on usein yksindistd, mutta palkitsevaa. Han
nakee tyonsa tulokset asiakkaan tyytyvidisyytend. Myyjd kokee ty6ssddn myéta- ja vastoinkdymisia. Henkistd
voimaa hin saa ulkoilusta ja erilaisesta kuntoilusta. Myyjan fyysinen kunto kulkee rinta rinnan psyykkisen
kunnon kanssa. Hyva kunto auttaa nostamaan mielentilan karvaan tappion jilkeen. Voitoista on nautittava, kun
siihen on aihetta. Hyvin suunniteltu markkinointi auttaa myyjaa tyéssdan. Vahva verkostoituminen tekee
yksindisenkin myyjan tyosta tiimityota. Myyntityd on ihanaa, kun sen oikein oivaltaa.



