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MYYNNIN KORKEAJANNITYS
— JARI SARASVUO & PERTTI JARLA

SINI-TUULIA AHONEN, 2012

Oletko koskaan ajattelut, ettd on olemassa erilaisia myyjia? Itse olen luokitellut myyjat hyviin ja huonoihin.
Hyva myyja oli minusta sellainen joka sai kauppaa tehtya tyrkyttamalla tuotteita asiakkaalle ja huono myyja
sellainen joka ei osaa tyrkyttaa niita tuotteita. Myynnin korkeajannitys muutti ajatukseni tasta!

Minulla oli tapana ajatella etta myyminen on sita kun myyja tuo asiakkaalle tuotteen jonka asiakas myyjan
puheiden perusteella ostaa. Onhan myyminen toki sitakin, mutta se on myds paljon enemman. Myyminen
on sita kun saat jonkun toisen suostuteltua yhteistyohon kanssasi ja jaat tavoitteesi toisen kanssa. Se on
vuorovaikutusta jonka seurauksena seka asiakas etta myyja hyotyvat. Parhaimmillaan myyminen johtaa
totta kai kaupantekoon, mutta se ei ole myynnin ainoa tavoite. Voit myds myyda itsesi yrityksen
tyontekijaksi tai puhua jonkun tuomaan itsellesi kahvia.
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Myynnin korkeajannitys jakoi myyjat neljaan erikategoriaan myyntitaitojen perusteella.
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Miinapoikamyyja

Miinapoikamyyja on myyjien pohjasakkaa. Hanelle annetaan hoidettavaksi kaikki kylmat puhelut, ovelta
ovelle myymiset ja muuten vaan epatoivoa vaativat hommat. Koen itse olevani vield taalla. En oikein tieda
mitd myyda tai kelle... Asia kylla helpottuu huomattavasti kunhan pddsen vahan karryille siita, mita kaikkea
voin asiakkaalle tarjota.

SINI-TUULIA AHONEN
045 652 9250 M l T TAVA
AT 1|1 O N S

Sini@Mittava.fi
I N N O V



MYYJIEN PORTAIKKO POHJAMUDISTA TAIVAASEEN, Sivu 2/ 4

Liekinheitinmyyja on padssyt juuri ja juuri pois pohjalta ja keksinyt yhden tavan myyda tuotteita:
tyrkyttaminen. Liekinheittdjan ainoa tavoite on tehda voittoa ja lisaa voittoa, keinolla milla hyvansa. Minua
pelottaa tama vaihe koska inhoan asioiden tyrkyttamista ihmisille. Voisiko myyntia hoitaa jollain muulla

tavalla?

Kaksoisagenttimyyja on hoksannut jotain olennaista nykyisten markkinoiden kannalta; asiakas ja myyja
voivat hyotya yhdessa. Kaksoisagentin paatavoite ei ole tehda kauppaa, vaan luoda kestavia
asiakassuhteita. Han ymmartaa, ette se oma tuote, ei valttdmatta olekaan se paras tuote kaikille asiakkaille
eika sita ehka kannata yrittda myyda ihan jokaiselle. Kaksoisagentit palvovat usein perusasioita, jotka
amatoorin on helppo unohtaa. Kaksoisagentit taitavat myynnin ammattilaisen kolme perus asiaa jotka
toivottavasti kulkevat tasaisesti rintarinnan. Sarasvuo ja Jarla olivat kuvailleet naita kolmea asiaa
tasakylkiseksi kolmioksi, joten minun suorastaan taytyy tehda seuraavaksi kolmio kuvaamaan asioita:
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Hyvat kaupat =
Myyjan tunteet: Innostunut, Motivoitunut, Horjumaton, Luova, Empaattinen, Herkka

+ Asiakkaan tunteet: Varma, Peloton, Innostunut, Motivoitunut

Suurlahettilasmyyja on padssyt myyjien taivaaseen. Tie taivaaseen on pitka ja kivinen, ja suurin osa
myyjista ei sita koskaan paase loppuun. Jos taivaan portit aukeavat sinulle, voin luvata, etta et ole koskaan
tyottomana. Suurldhettildasmyyja on aito ja pesunkestava myynninammattilainen, joka taitaa myymisen,
markkinoinnin ja asiakassuhteet aivan ylivertaisella tavalla. Han taitaa kaupan kdynnin taidot ja pystyy
my0s opettamaan niita muille.
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MYYNNIN 7 KUOLEMANSYNTIA

PELKURUUS — MITA JOS ASIAKAS SANOO EI?

Pelkuruus johtaa usein siihen ettd asiakkaalle ei uskalleta edes myyda tuotetta vain torjumisen pelon takia.
Olisihan se mukavaa jos voisit saada aina myodnteisen vastauksen, mutta eihdn se toimi niin muillakaan
elaman osa-alueilla. Torjumisista huolimatta elamalla on kuitenkin tapana jatkua, miksi siis suotta pelata?

UJOUS — NO EN MINA NYT OIKEIN TIEDA KANNATTAAKO SILLE ASIAKKAALLE SOITELLA...

Ujous on yksi minun pahimmista synneistani. En usko kyllin vahvasti omiin taitoihini enka ole taysin varma
siitd mita olen myymassa, enka siksi uskalla Iahtea tarjoamaan itsedni asiakkaille. Mutta uskomatonta kylla,
kaupat eivat tule itsestaan. Ujous on haitaksi myos neuvottelujen jo alettua. Asiakas haluaa ettd hanen
tarpeistaan pidetaan huolta ja ujo myyja ei siihen kykene.

VITKASTELU — NO JOS MIETIT ASIAA HETKEN JA OTAT SITTEN YHTEYTTA...

Mitd kauemmin asiakkaalle annetaan aikaa miettid, sita todennakoéisemmin han etsii toisen vaihtoehdon
tarjoamasi tilalle. Omasta tarjouksesta pitdisi pystya tekemaan niin hyva, ettei asiakas tarvitse turhaa
miettimisaikaa.

VAHAAN TYYTYMINEN — SE ON VAIN YKSI KAUPPA, EIHAN SIIHEN KANNATA PANOSTAA KUN EI SIELTA
MUUTA KUITENKAAN TULE...

Jos et itsekkaan usko uuteen yhteistyohon, kuinka asiakaskaan voisi siihen uskoa? Vahaan tyytymista on
my®s asiakassuhteen tarkeyden vdhattely. Itse olen huomannut syyllistyvan myos “johan mind myin yhden
tuotteen” ajatteluun. Olen iloinen siitd, etta sain myytya jotain, mutta en koe halua tehda sita vudestaan. Ei
kovin kannattavaa kaupantekoa minusta! lhanteellinen myynti kun olisi sellaista, jossa nalka vain kasvaa
syodessa.

HYLKAAMINEN — JOHAN MINA MYIN TALLE ASIAKKAALLE, El MINUN TARVITSE HANELLE SOITELLA!

Jos hylkaat asiakkaasi kauppojen jalkeen, uusia kauppoja ei varmasti synny. Kannattaa miettia milla tavoin
asiakassuhdetta voi yllapitaa kaupan syntymisen jalkeen. Minusta ainakin olisi mukavaa jos myyja soittaisi
vaikka kuukauden jalkeen kysydkseen miten tuote on oikeasti toiminut ja olenko ollut tyytyvdinen, mutta
kuka sellaiseen jaksaa kayttaa aikaansa?
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KARSIMATTOMYYS — TAHDON KAIKEN NYT HETI SAMAN TIEN!

Joskus on hyva muistaa, ettei Roope Ankkakaan tienannut omaisuuttaan sekunneissa. Asioille on annettava
aikaa ja tilaa tapahtua, eika asiakasta saa painostaa lilan nopeasti liian isoihin paatoksiin. Liian moni kauppa
kaatuu turhan kdrsimattéomaan toimintaan.

LAISKUUS — EHKA JOKU MUU VOI TEHDA SEN?

Tahankin syntiin syyllistyn aivan liian usein. En vaan |6yda motivaatiota lahteda myymaan ja elelen toivossa
ettd saisin projekteja muuta kautta, mutta eihan se tietenkaan niin toimi. Huipulle kiipedminen on erittdin
raskasta puuhaa, eika se varmasti onnistu rijppumatossa loikoilemalla. Vain toimimalla voi saada tuloksia.

Minun taytyy selvasti ottaa itseani niskasta kiinni ja etsia sisdinen myyjan, jotta voin lahtea kiipeamaan
kohti myyntitaivaan portteja. Pidan myds tiukasti mielessani nuo seitseman kuoleman syntia, etta voin
opettaa itseni pois niista.

TULEVAISUUDEN HUIPPUMYYJA KIITTAA JA KUITTAA!
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