Autetaan Asiakasta Ostamaan!




Aiheita vuorovaikutteisen tilaisuuden sisalloksi:

mita myynti on?
O mista myynnissa on kyse?

tunnusmerkkeja myynnissa menestymiseen?

o myynnissa menestymisen keskeisimmat seikat
ovat kenen tahansa opittavissa

verkostojen luominen ja niiden merkitys

miksi myynnin tekemisessa ei voi epaonnistua?

Erinomaiset vastaukset ennakkokysymyksiin

myyntitydn vaiheita
o asiakkaiden valinta

* mitd myymme, kenelle, miksi asiakkaan tulisi
olla kiinnostunut, asiakkaan hyodyt

asiakkaiden tavoittaminen

* markkinoinnin keinoin = some, google,
www- sivut, meilit

* aktiivisin ja myynnillisin toimin = puhelin ja
soittaminen ovat tehokkaita vélineita

* soittaminen
asiakkaiden tapaaminen
o f2f
* eta
kauppojen tekeminen
* kaupat syntyvat kuin automaattisesti, miten?

asiakkaiden avulla uusien asiakkaiden
tavoittaminen
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Mita myynti asiakkaan ostamaan auttaminen on?

lhmiseen vaikuttaminen lhminen Luottamuksen voittaminen




Myynnin keskeisin juju

Saada ihmiset

toimimaan
ﬂtavalla koska

siita on heille hyotya










Mika myynnissa tuntuu ennakkoon
mieluisimmalta?

* Asiakkaan tarpeita vastaava myynti ja odotusten
tayttaminen, hyvan asiakaspalvelun tarjoaminen

* Asiakkaan kohtaaminen/asiakaspalvelu

* Asiakas, ja se aina kivaa, kartoittaa toisen tarve ja
miettia pystyyko vastaamaan siihen tarpeeseen se
tuote tai palvelu, jota minulla myyjana olisi tarjolla.

* Asiakkaiden kohtaaminen ja heidan kanssaan
tyoskentely.

* Mielenkiintoisinta on se, miten tehda hyvaa
markkinointia ja saada ihmiset kiinnostumaan



Mika myynnissa tuntuu ennakkoon
mieluisimmalta?

* Ylipaataan sen oppiminen, josta ei kauheasti ole
kokemusta.

* Asiakaskunnan kasvattaminen. lhmiskontaktit seka
verkostoituminen. Myds omien vuorovaikutustaitojen
kehittaminen.

* Myyntityossa ajattelen olevani hyva keskustelemaan
ja neuvottelemaan asiakkaan kanssa, seka
valitsemaan kohderyhman oikein jo
markkinointivaiheessa.



Mika myynnin tekemisessa onnistuu/ on
vahvuusalueesi?

* Live-tilanteet, siind tuotteen/palvelun
perusteleminen.

e Osaan suunnitella tuotteeni niin etta ne ovat
houkuttelevia ja asiakkaat, joihin tyylini vetoaa ovat
valmiita ostamaan ilman sen suurempaa myymista.
Osaan "haistaa" mika vetoaa ja mika ei.

* Minulla on ainakin omasta mielestani toimiva ja
edustava portfolio, josta kay ilmi hyvin mita osaan ja
millainen tekija olen (toki nyt myyntityo ollut vahaista,
ja portfoliokin paivittamatta). Olen myos melko hyva
neuvottelija, eli tilausten sopiminen jne. on helppoa.



Mika myynnissa tuntuu
epamieluisimmalta?

 Lisamyynti yms. "Pakotetaan" asiakas ostamaan jotain,
mita tama ei tarvitse

* Myyminen

* Jos minulla olisi provisiopalkka, aiheuttaisi painetta tai jos
tyota tekisi puhelimessa

* |tse myynti

* Jos pitaa myyda jotakin mista ei pida, tai mihin ei usko.
Esim. jos on myymassa "maailman parasta polyimuria"” ja
tietaa itsekin, etta talla roskalla ei siivota yhtaan mitaan ja
se pitaa myyda vain myymisen takia.



Mika myynnissa tuntuu
epamieluisimmalta?

e lkeiden/ mulkku asiakkaiden kanssa asiointi. Tuotteen tai
palvelun kunto, kestavyys ja laatu (esim. jos on
autokauppias tai muu vastaava)

* Haastavinta ja kehitettavaa on toisaalta, se etta minulla ei
ole myyntityosta paljoa kokemusta ja helposti sorrun
alihinnoittelemaan omaa tyotani.

* Eri markkinointimallien opettelu ja kdaytannon jutut



Enta missa on eniten kehitettavaa/ on
haastavinta?

* Oikean kanavan/asiakaskunnan loytdminen.
Sisustussuunnittelijana tuntuu olevan vaikea loytaa se
oikea kohderyhma, miten edes paasta siihen
myyntitilanteeseen

* Hinnoittelu ja itsensa kehuminen eli myyminen sanoin, on
vaikeaa. En osaa ns. kyynarpaa taktiikkaa jolla kiilata
muiden ohi. Tuotteeni joko kiinnostavat tai eivat. En osaa
"ahdistella " asiakasta ostamaan. En osaa pitaa riittavasti
melua omasta osaamisestani. Mydskin verkkokauppa
myymisessa markkinointi, miten saada nakyvyytta oikeilla
foorumeilla ( facebookin ja instagramin lisaksi)?



Enta missa on eniten kehitettavaa/ on
haastavinta?

 Haastavinta on ehdottomasti uusien asiakkaiden
loytaminen - ylipaataan markkinointikanavat ovat luovalla
alalla freelance-toiminnassa hieman tuntematonta
maastoa. Some on tuttu, mutta tuntuu etta vaikka
somessa on ehka helppo saada seuraajia ja tykkayksia, on
huomattavasti vaikeampaa kerata oikeita asiakkaita -
some siis ei tunnu kovin tehokkaalta
asiakashankintakanavalta.




Mista toivot erityisesti kuulevasi
myyntikoulutuksessa?

* Miten hintoja perustellaan asiakkaalle? Miten myynti
saadaan kuulostamaan luonnolliselta ja ostos
perustellaan?

* Asiakashankinnasta ja niiden kohtaamisesta

* Asiakkaiden tavoittamisesta kiinnostaa kaikki ja miten
heita puhutellaan pienena yksinyrittajana. Oma
aikaisempi myyntityd on tapahtunut ison brandin alla,
joka on hoitanut asiakkaiden tavoittamisen.

* Jotain hyvia vinkkeja onnistuneeseen myyntiin



Mista toivot erityisesti kuulevasi
myyntikoulutuksessa?

» Miten hinnoitella uniikkia taidetta tai esim
taidekoruja. Uniikkien kasityona valmistettujen
asioiden hinta, suhteessa tyon maaraan. Myas,
miten hinnoitella joku palvelupaketti, esim. jonkin
tilaisuuden (haat jne.) kutsut, poytakortit ja
kiitoskortit: yhtenainen paketti johon kuuluu
tapaaminen asiakkaan kanssa kustomoitu,
tilanteeseen sopivien persoonallisten korttien
suunnittelu ja toteutus. Lahinna suunnittelu ja
piirustustyon tuntitaksat?




Mista toivot erityisesti kuulevasi
myyntikoulutuksessa?

* Millaista myyntitydé nykyaan on, miten eri
kulttuuritaustaiset asiakkaat otettava huomioon ja
millainen on nykyaan hyva myyja

* lhan yleisesti myynnista

* Minkalaisia ratkaisuja kohdan 2 ongelmiin on?

Kannattaako vain myyda tuotteita, joihin itse uskoo, vai
onko kyse vain heittaytymisesta ja ammattitaidosta®?

* Oman moraalikompassin seuraaminen. Tilanteet joissa
omatunto on heikoilla. Missa menee “valehtelun” ja
“manipulaation” rajat



Mista toivot erityisesti kuulevasi
myyntikoulutuksessa?

* Myyntikoulutuksessa toivon saavani kaytannon vinkkeja
mm. siihen, miten kohderyhmaa kannattaa lahtea
valitsemaan ja rajaamaan, seka onko olemassa joitain
vleisia "sudenkuoppia”, joihin helposti putoaa
myyntityossa ja kuinka naita voisi helpoiten valttaa.

* Erilaiset itsensa ja tyon markkinointiin liittyvat keinot,
nakyvyyden hankkiminen, asiakashankinta. Ehka myos
verkostoitumisen mahdollisuudet asiakashankinnassa.
Olen tehnyt myyntityota hyvin pienimuotoisesti opiskelun
ja muun tyon ohella, joten kiinnostaisi oppia lisaa myds
suuremman skaalan myyntikuvioista ja freelance-
toiminnnan yhdistamisesta muuhun tyéhon.






Aktiivisen myynnin toimintamalli

VO OOO

KAUPANTEON
JALKEISET
TOIMET

ASIAKKAISTA
UUSIA
ASIAKKAITA

ASIAKKAIDEN MYYNTI- TAPAAMISTEN LIVE- KAUPPOIJEN

VALINTA SUPPILO SOPIMINEN TAPAAMISET KLOUSAUS




Asiakkaiden
valinta

Kenelle?
Miksi?

Minka asiakkaan ongelman
ratkaisemme?

Minka arvoinen ratkaistu ongelma on
asiakkaalle?

Onko mahdollista ratkaista asiakkaan
asiakkaan ongelma?

Asiakaskohderyhmien tarkeysjarjestys

Myynnissa menestymisen tarkein seikka!

Potential buyers you know £ :

Prospective buyers
you DO NOT know
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Tapaamisten
sopiminen

e Miten tavoitan halutun kohderyhman?
e Milla valineilld viestin/ tavoittelen?
* Milla viestilla?

* Soittamisen taito
* Mita sanon?
* Miten sanon?
* Miten soittamisesta minulle mukavaa?

e Erittdin tarkea vaihe!




Asiakastapaamiset

* Ensivaikutelman luominen
* Hyvan fiiliksen luominen
* Asioiden oikea-aikainen edistaminen

e Maaratietoisuus, sinnikkyys,
paattavaisyys

e Myynti on asiakkaaseen (ihmiseen)
vaikuttamista ja luottamuksen
voittamista, asiakastapaamisissa
luottamus voitetaan ripeammin tai
pahimmillaan havitaan pitkaksi aikaa

www.socoselling.com




Kauppojen klousaus

Mista tiedan milloin on hyva hetki?
Miten tunnistan sen?
Miten menetelld kun asiakas sanoo EI?

Miten opin erilaisia tapoja kauppojen
paattamiseen?

Vaikka tuote/ palvelu olisi miten hyva ja
vaikka asiakas sen olisi valmis ostamaankin
niin kaupat jaavat syntymatta jos myyja ei
osaa paattaa kaupantekotilannetta oikein,
tdma korostuu uusien tuotteiden/
palveluiden myynnissa



Kaupanteon jalkeiset
toimet

Mita ne ovat?

Miten ne pitaa tehda?
Miksi ne pitaa tehda?

Mika merkitys niilla on?

Tama on eriasia kuin jalkimarkkinointi,
joka on suoraan tuotteen elinkaareen
liittyva myyntimahdollisuus




Asiakkaista uusia
asiakkaita

e Mita se tarkoittaa?
* Miten se toimii?

e Miksi se toimii?

e Mita pitaa tehda?
* Miten pitaa tehda?

e Suosittelu on markkinoinnin
(=asiakashankinnan) vahvin muoto

* Korrelaatio lahtoruutuun eli asiakasvalintaan
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Kolmen roolin haaste



SALES STATISTICS

48% OF SALES PEOPLE NEVER FOLLOW UP WITH A PROSPECT
25% OF SALES PEOPLE MAKE A SECOND CONTACT AND STOP

12% OF SALES PEOPLE ONLY MAKE THREE CONTACTS AND STOP
ONLY 10% OF SALES PEOPLE MAKE MORE THAN THREE CONTACTS

2% OF SALES ARE MADE ON THE FIRST CONTACT

3% OF SALES ARE MADE ON THE SECOND CONTACT

5% OF SALES ARE MADE ON THE THIRD CONTACT

10% OF SALES ARE MADE ON THE FORTH CONTACT

80% OF SALES ARE MADE ON THE FIFTH TO TWELFTH CONTACT

Source: National Sales Executive Association




Lisatietoja

Ari Holm

050 366 3381

ari.holm@myynnintekija.fi

www.myyntikoulutusturku.fi
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