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Olen toiminut myynnin parissa nelja vuotta ja toistuvasti tormannyt siihen, etta myyjilla on
vaikeaa tehda kauppaa, kun henkilokemiat eivat asiakkaan kanssa toimi. Kaikilla persoonilla
on omat vuorovaikutustyylinsa, mutta silti toiset myyjat menestyvét toisia paremmin. Myynti-
menestys ei ole riippuvainen, siitd kuinka hyvin myyja osaa kauppaamansa tuotteen tai pal-

velun ominaisuudet vaan siitd, kuinka hyvin han osaa lukea ihmisia.

Opinnaytety6n tuotoksena on opas, joka edesauttaa lukijaa ymmartdmaan omaa ja toisten
vuorovaikutustyylid. Tyon tavoitteena on avata lukijan ymmarrysta erilaisista tavoista vuoro-
vaikuttaa ja ymmartaa itselleen luonnollista vuorovaikutustyylia. Tavoitteena on myos, etta
lukemisen jalkeen tietoisuus omasta vuorovaikutuksesta on laajempi, samalla kun aktiivisesti

tiedostaa muiden kayttaytymismalleja ja vuorovaikutusta.

Kun tiedostaa muiden vuorovaikutustyylin, osaa soveltaa oman vuorovaikutuksensa heille
sopivaksi, jolloin henkilékemiat todenndkodisemmin toimii, vaikka kyse ei olisikaan luonnolli-
sesta tavasta kommunikoida ja vuorovaikuttaa. Opinnaytetytssa vuorovaikutustyylit perustu-

vat DiSC-analyysin profiileihin ja avataan jokaisen profiiliin luontainen kayttaytymismalli.

Ty0 on rajattu siten, etta oletetaan lukijan jo ymmartavan mita on myyntineuvottelu ja teoria

on kohdistettu juurikin B2B-puolen myyntiin.

Asiasanat
DiSC-analyysi, vuorovaikutus, kayttaytymismalli, onnistunut myynti
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1 Johdanto

Opinnaytetyoni aihe vaihtui kolmeen kertaan, ennen kuin I6ysin nykyhetkeen sopivan ja
itselleni mielenkiintoisen aiheen; kayttaytymismallit. Olen liikkunut paljon myyjien parissa
ja tiedostanut vaikeuksia ihmisten valisissé kohtaamisissa seka, miten joskus myyntineu-

vottelut sujuvat kuin vettéd vaan ja toisena hetkena tuntuu, kuin juoksisi uppohiekassa.

Itsell&ni oli samat haasteet aloittaessani myyntitydon. Mietin, ettd miksi joidenkin kanssa
kaupan tekeminen onnistuu helpommin kuin toisten ja rupesin tutkimaan ihmisten persoo-
nia ja kayttaytymismalleja. Opin tunnistamaan eri kayttaytymismalleja ja niihin yhdista-
maan eri vuorovaikutustyylit, minka ansiosta ymmarsin, minkalainen henkilé minua oli
vastassa. Kun tiedostin vastapuolen kayttaytymismallin, tiesin miten argumentoida ja kau-

pan saanti helpottui huomattavasti.

Alkuun olen tehnyt teoriaa onnistuneesta myynnista, myyntityyleista ja loppuun avasin
teoriaa itse DiSC-profiileista ja mihin DiSC-analyysia on kaytetty. Opinnaytetydn tuotokse-
na on opas, joka avaa lisaa DiSC-profiileja ja heidan kayttaytymismalleja. Oppaan tarkoi-
tus on saada lukija ymmartamaan kayttaytymismallien ja vuorovaikutustyylien tunnistami-
sen tarkeys myyntineuvotteluissa, jotta pystyy suhtauttamaan oman vuorovaikutuksensa
sopivaksi vastapuolelle. DISC auttaa myds tunnistamaa itsessaan asioita, jotka muut ha-
vaitsevat, mutta itse ei ole tullut ajatelleeksi.

Ty6 on kohdistettu lukijoille, jotka jo tietavat myynnista ja myyntiprosesseista ja teoria on
koottu lahinna B2B —puolelle, seka ratkaisumyynnin tueksi.



1.1 Tavoitteet

Opinnaytetydn tuloksena on opas onnistuneeseen myyntiin DiSC-profiilien tunnistamisen
avulla. Oppaan tavoitteena on selvittdd, minkalaiset myyntityylit ovat luontaisia neljalle eri
DiSC -persoonatyypille vahvuuksineen ja heikkouksineen. Tavoitteena on myds selvittaa,

miten muokata omaa myyntityylid sopivaksi erilaisille DiSC-profiilien edustajille.

Alatavoitteena on tarkentaa ihmistuntemuksen tarkeyttd myyntitytssa, sekd myoés avata
vastapuolen persoonatyypin tiedostamisen tarkeytta.

1.2 Tyon rakenne

Opas

* Oman

* Onnistunut kayttéytymismallin
myynti tiedostaminen

* Myyntityylit Tiedostaminen * Vuorovaikutuksen

* DiSC-profiilit suhteuttaminen eri

kayttaytymismalle

ille

Tavoittteet

Johdanto  LEIENE

Kasitteet

Kuvio 1. Tyonrakenne

Kuvio 1 selkeyttaa opinndytetytn rakenteen; ty6 alkaa johdonnolla, minka jalkeen kasitte-
len tavoitteet ja tyon kasitteet. Teoria osuus tulee tyon toisena osana. Teoria koostuu on-
nistuneen myynnin teoriasta, myyntityyleista ja DiSC-profiileista. Tydn lopussa on tuotok-
sena produkti; opas onnistuneeseen myyntiin.



1.3 Kasitteet lyhyesti

Kayttaytymismallit
Luontainen tapa toimia, ilman ennakkokokemusta, perustuu paljon perimaan. Kayttayty-

mismalli muuttuu idn my6ta ja muuttuu myos opituksi.

Myyntityyli
Erilaiset keinot ja tavat myyd&, suhteuttaen oma luontainen kayttaytymismalli vastapuolen
kayttaytymismalliin.

DiSC-profiili
Henkildanalyysi tyokalu, jonka avulla voidaan jakaa ihmiset neljaén eri kayttaytymismalli-
kategoriaan.

Vuorovaikutus
Kahden tai useamman vélinen suhde, jossa osapuolet vaikuttavat toisiinsa sanallisesti tai

non-verbaalisesti.



2  Onnistunut myynti

Ihmiset arvioivat ammattien tarkeyttad ja arvostettavuutta. Myynnin tekijat sijoittuvat néissa
asteikoissa yleensa loppupaahan. Myyntiammattia vaatii kuitenkin enemman kuin moni
uskookaan. Myyjiltd vaaditaan osaamista monelta eri osa-alueelta, myyjien on oltava mo-
nipuolisia, moniosaajia. Epédarvostuksesta huolimatta myyjiltd odotetaan paljon; myyjien
on luotava pitkaaikaisia asiakassuhteita, pystyttadva solmimaan sdanndllisesti uusia kaup-
poja ja pitamaan vanhoja ylla, heidan on aina pystyttava hyviin suorituksiin ja samalla pi-
dettava hyvaa asiakastyytyvaisyytta. (LilkeAkatemia 2014.)

Mika kertoo myyjan onnistuvan myyntitydéssaan? Siihen on monia eri nékdkulmia. Yritys
tarkastelee myyjan onnistuneisuutta tuotteiden tai palveluiden kauppaamisesta ja asiakas
maarittelee myyjan onnistuneisuuden kokemuksellaan siitd, ettd saako han kaupan paéat-

teeksi sen tuotteen tai palvelun, minka kokee tarvitsevansa. (Rope & Pyykko 2013, 297)

Kayttgja villevee, LiikeAkatemian blogeissa oli avannut myynnin onnistumista kahdesta eri
nakokulmasta, jotka liittyvat myyjan vuorovaikutukseen. Kaupan onnistumiseen on eri
onnistumisfaktoreita, kuten myyjan ensivaikutelma. Ensivaikutelmaan kuuluu non-
verbaalinen viestinta ja myyjan viestima status. Jos myyja vaikuttaa epétoivoiselta, mista
se johtuu? Ei ole onnistunut aiemmissa neuvottelutilanteissa ja paineet alkavat kaatua
paalle. Onnistunut myyja, ei ole epatoivoinen, koska hanella on takanaan jo onnistuneita
myynteja. Hyva myyja luo luottamuksen asiakkaan ja itsensa valilla kartoittamalla, mita
asiakas oikeasti tarvitsee, kartoittamalla asiakkaan syvimmat tarpeet ja tarjoaa vain, mikali
hanen tarjoama ratkaisunsa on ratkaisu myds asiakkaan haasteisiin. Hyvin tuotteeseensa
tai palveluunsa perehtynyt myyja saa kaupan todennakéisemmin, kuin myyja joka tietda
kauppaamansa vain pintapuolisesti, silla pintapuolisesti perehtynyt myyja ei voi tietaa,

mikali tuote tai palvelu oikeasti vastaa asiakkaan tarvetta. (LiikeAkatemia 2016.)

Asiakkaan ostopaatds syntyy luottamuksesta myyjaa kohtaan, hanen tekemastaan ensi-
vaikutelmasta, sekd kehonkielesta. Mikali myyja ei padse lahelle asiakasta ja hanen syvia
tarpeita, kauppa todennakoisemmin ei tule toteen. Myyjan on kehitettdva omaa puhetaito-
aan, artikulaatiotaan ja miettid mik& vuorovaikutustyyli juuri kyseessa olevalle asiakkaalle
sopii. Pitda suhteuttaa ddnenvoimakkuus oikealle tasolle, eika kayttaa liakseen ammatti-
sanastoa, mikali asiakas ei ole perehtynyt itse asiaan niin vahvasti. Mikali asetat asiak-
kaan alemmalle tasolle itsestasi katsoen, esimerkiksi juuri kayttamalla ammattisanastoa,
niin etté asiakkaalle ja& suurimmaksi osaksi vain kysymysmerkkeja, han jaa etaiseksi.
(LilkeAkatemia 2016.)



1. Osaa asiansa

2. Taitaa 3.
myyntity6n Myyjatyyppisyys

Kuva 2. Myyjatydssa onnistumisen kivijalat Rope, T., Pyykkd, M. 2013, 303

Kuva 2. kertoo, ettéd onnistuneeseen myyntiin ei riita pelkastadan myyjatyyppisyys, vaan on
my0s osata asiansa, seka taitaa itse myyntityo;

1. Hallitsee myyménsa tuotteen/ palvelun. Tietdd ne keinot ja taktiikat, joilla saa asi-
akkaansa sopimaan kaupat. Myyja hallitsee my6s kilpailukentén; tietaa asiakkaan
vastaavan tuotteen, kilpailukeinot ja -ominaisuudet.

2. Myyja osaa taitavasti ohjata asiakkaansa asetettua tavoitetta kohden niin, etta
my0s asiakas kokee onnistuneensa.

3. Myyja kokee myyntityon henkisesti luontaisena.

(Rope & Pyykko 2013, 303)

Myyntitilanteessa asiakas on vakuutettava omalla osaamisella, ilman ettd he tuntevat it-

sedaan huonommaksi tai tyhméksi. (Hernberg 2013, 100)

Erkki Leppanen kirjassaan asiakaslahtdinen myynti avaa, kuinka onnistuneeseen myyntiin
paasee, kun ymmartaa asiakasta. On huomioitava kaikki osiot myyntiprosessissa tasa-
puolisesti ensikontaktista lahtien. On artikuloitava selvasti, kun ensin tavoittelee asiakasta
puhelimitse pyytdessaan hanta face-2-face -tapaamiseen. Asiakasta on kuunneltava aktii-
visesti, otettava muistiinpanoja ja ymmarrettava asiat, mita asiakas kertoo. Kommunikaa-
tiota on jatkuvasti pyrittdva edistdma&n, kohtamaan eri tunteet asiakkaan ja oman itsensa
valilla. Myyjan on myds pystyttéava vaikuttamaan asiakkaaseen saadakseen kaupan paa-
tettya. Kun kauppa on viimein tehty, ei asiakasta saa unohtaa vaan on muistettava jalki-

myynti ja asiakkuuden hoito.

Seuraavissa kappaleissa avaan kuinka valttaa tehokkaan kommunikaation esteita, kuinka

kuunnella aktiivisesti ja edistdéd kommunikaatiota, seka tunteiden kohtaamista.



2.1 Tehokkaan kommunikaation esteet

Yksi vahvimmista kommunikaation esteista on vastapuolten muutosvastarinta. Jokaisella
yksil6lld on maneereita, tapoja, elekielid, joista ei haluta luopua tajuntaisesti tai alitajuntai-
sesti. Nama tavat eivét kuitenkaan miellyta kaikkia inmisia, varsinkin jos henkil6illa eivat
henkilokemiat muutenkaan pelaa luontaisesti. Jotkut henkil6t tukeutuvat paatoksen teossa
toisiin, koska eivat luota omaan kykyynsa, jotkut haluavat mieluummin luoda henkilokoh-
taista suhdetta, kun taas toiset haluavat keskittya faktaan. (Leppanen 2007, 64)

Esimerkiksi DiSC-profiileista D-profiili on hyvin kontrolloiva ja haluaa tehda paatokset no-
peasti ja tehokkaasti, samalla kun S-profiili kokee tarvitsevansa aikaa ja tukea muilta paa-
toksen tekoon. I-profiili keskittyy enemman ihmisiin ja neuvottelutilanteessa C-profiilin
kanssa heidan henkilokohtaiset intressinsa eivat kohtaa, silla C-profiili haluaa aikaa ja
faktaa samalla kun i-profiili haluaa innostaa ja tutustua C-profiiliin. (Sopanen, 2017)

Kun asiakas ja myyja molemmat hyotyvat kommunikaatiosta, syntyy luottamus. Mikali
myyntineuvottelussa kommunikaatio tuntuu takkuavan, voi ostajalle tulla tunne, ettd myyja
on koko ajan vaatimassa tai pyytdmassa hanelta. Talloin asiakas tuntee myyjan itsek-
kaaksi ja hyotyjaksi, samalla kun asiakas itse ei hyddy tilanteesta millaéan tavoin. (Leppa-
nen 2007, 64)

Hyvan kommunikaation esteend on myos, kun Ihmisilla on luontainen tapa myos ajatella
omia asioitaan silloin, kun oikeasti tulisi kuunnella vastapuolta. Myyja on jatkuvassa kilpai-
lutilanteessa, eika pelkastaan kaupan saannin suhteen vaan myods asiakkaan huomiosta.
Myyijén on oltava kiinnostavampi, tai ainakin h&nen kertomansa asia, kuin asiakkaan omat
ajatukset. Myyjan on siis keskityttava aktivoimaan asiakkaan ajatushermoja ja kiinnitta-

maan ne itseensa, esimerkiksi juurikin kysymalla ja haastamalla ajattelutapaa.

Hyvan kommunikaation takaamiseksi tarvitaan myos oikeaa tulkintaa, mikali ajattelee
kesken keskustelun omia asioita, sanojen tulkinta saattaa jadda puolitiehen. Oletetaan,
ettd jotkin sanat tarkoittavat muuta, kuin mitéd se oikeasti tarkoittaa. Vaaran tulkinnan seu-
rauksena ovat vaarat oletukset; saatetaan olettaa esimerkiksi asiakkaan tietotaito korkean
teknologian tuotteissa ja jatetaan jotain tarke&d sanomatta tai kaytetaan termeja, joita
asiakas ei ymmarra. Hyvin yleinen tapa keskivertomyyjille on toimia salailevasti. Pimite-
tdan asiakkaalta tietoja, jotka saattavat olla esteend menestyksekk&alle kaupalle. Myyja
saattaa pelata, ettd mikali han kertoo esimerkiksi omat mielipiteensa tuotteesta tai palve-

lusta, eivat muut hanté hyvaksyisikaan. Tai mikali myyja jattaa itsensé ja oman persoonsa



taysin pimentoon, koska pelkad, etta ei miellyta asiakasta, jaa luottamus yleensa synty-
matta. (Leppanen 2007, 66-69)

2.2 Aktiivinen kuuntelu

Vanha nakemys hyvasta myyjastd, on ettéd myyja panostaa vain omaan myyntipuhee-
seensa ja yrittdad omalla nippelitiedollaan tuotteesta tai palvelusta vakuuttaa asiakkaan
myyntineuvottelussa. Vanhan nakemyksen myyjat osaavat ulkoa asiakkaan mahdolliset
kysymykset, vastavaitteet ja osaa ulkomuististaan vastata naihin. Kuitenkin hyva myyja
osaakin kuunnella asiakasta. Osaa kysya niita kysymyksia, jotka avaavat asiakkaan syvéat
tarpeet ja saa hénet niistéa kertomaan. Kuuntelee vastaukset ja kysyy lisaa tarkentavia
kysymyksia. Asiakkaalle ja& tunne, ettd myyja oikeasti valittda ja kuuntelee asiakasta.
(Leppanen 2007, 72)

Tilanne jossa DiSC-profiilin i-profiilin myyja selittaé innostuneesti C-profiilin asiakkaalle,
kuinka kiinnostava ja hieno tuote tama hanen kauppaamansa tuote on, jaa C-profiilille
tunne, etta hanta ei olekaan kuunneltu, koska oikeasti olisi halunnut tietdd miten tuote on
rakennettu, miten se toimii ja minkalaisia tuloksia tuotteen kaytdsta syntyy. (Sopanen
2017)

Mitd enemman myyntineuvottelussa myyja kuuntelee asiakasta, sitd enemman han tietaa
asiakkaasta ja oppii taman tuntemaan. Mitd enemman myyja tuntee asiakastaan, sita to-
denndkdisemmin han tietdd, mita kertoa asiakkaalle kauppaamastaan. Pelkastaan asiak-
kaan sanat eivat kuitenkaan riita, silla myyjan on opittava tulkitsemaan myos asiakkaan
kehonkieltd ostosignaalien varalta. Asiakasta pitda kuunnella kokonaisuutena, ei pelkéas-

taan puhuttua viestintda. (Leppanen 2007, 72)

Erkki Leppanen kirjassaan asiakaslahtéinen myynti, avasi neuvoja, joita voi kayttaa tehos-

taakseen aktiivista kuuntelua:

- Muistiinpanot
o Viestii asiakkaalle aidosta kiinnostuksesta
- Katsekontakti
o Peilaa asiakasta. Kun asiakas nojautuu eteenpdin, nojaudu itse samalla.
Kun asiakas ristii jalkansa, risti itse myds. Kun asiakas hymyilee tai nyok-
kaa, tee samoin.
- Anna asiakkaan puhua loppuun, keskeyttamaétté ja puhu itse vasta kun asiakas hil-

jenee

Rauhallinen ymparist6, ilman mahdollisia hairidtekijoita.



- Kutsu asiakasta etunimella keskustelun aikana. Se vahvistaa vuorovaikutussuh-
detta ja yllapitdd mielenkiintoa.

- Mikali paikalla on useampi asiakas, huomioi koko ryhmaa tasapuolisesti

2.3 Edista kommunikaatiota ja kohtaa tunteet

Pida asiakas perilla keskustelusta koko neuvottelun ajan. Kay heti myyntineuvottelun
alussa tuleva agenda ja kysy mikéli asiakas haluaa siihen jotain lisata. Kun asiakas tietéaa
keskustelun tarkoituksen, han voi luottaa myyjaan ja mikali saa siihen itse vaikuttaa, se
edesauttaa keskustelun mielekkyytta. llman luottamusta, on vaikea saada asiakkaalta
tietoa hanen haasteistaan, tarpeistaan ja puutteistaan. Yksi suuri epéluottamustekija on
tietojen kerddminen asiakkaalta ilman mitaan tiettya syyta. Asiakas kasvattaa muurin,
tulee epaluuloiseksi ja vetaytyy. Kun myyja kyselee asiakkaalta ilman tiettya syyta, asia-
kas saattaa ajautua puolustuskannalle ja arsyyntyd. Mutta mikali syy kerrotaan heti al-
kuun, on todennékoisempéé paasta haluttuun lopputulokseen. (Leppénen 2007, 76-79)

Myyjan on pystyttdva kohtaamaan asiakas eri tunteiden vallitsemana. Esimerkiksi rekla-
maatiota annettaessa ovat harvoin asiakkaan tunteet positiivisia. Myyja ei siltikaan saa
jannittaa tulevaa tunteiden ulostuontia, vaan juurikin kannustaa siihen;

- Ymmarra, mista tunteesta on kysymys

- Ymmarra, mista tunne johtuu

- Pyyda kertomaan tunteesta
Kun on tunnekohun alaisena, harvoin vakuuttelut tai vastavaitteet, kuten “kylla asiat jarjes-
tyvat®, auttaa. Kun vastapuoli on saanut tuotua tunteensa ulos puhumalla, on hanen kyn-

nyksensé vastavaitteisiin alempana, jolloin myyja voi esittda ratkaisuehdotuksia.

2.4 Myymista ei voi paeta

Halusi ihminen tehda myyntia tai ei, myyntia on kaikkialla. Tydhaastattelussa tydnhakijan
on myytava itsensa tai yrittdjan on myytava tyopaikka tyonhakijalle. Myyntitaito on perus-
taitoja nyky-yhteiskunnassa. Myynti tapahtuu silloinkin, kun tutustutaan uuteen ihmiseen
arkielamassa ja pyydetdén hanta kahville, sosiaalinen kanssakdyminen on myyntié. (Rope
& Pyykko 2013, 297)

Nykypaivana ei riitd, etta olet asiantuntija, jotta saat tuotteesi tai palvelusi kaupaksi, vaan
pitda osata myyda ja markkinoida oma asiantuntemuksensa kohderyhmadlle oikealla taval-
la. Mika on vastaus, jos pelkkd osaaminen ja asiantuntijuus eivat riitd? Kaisa Hernberg
mainitsee kirjassaan Asiantuntija epdmukavuusalueella, ettéa tulevaisuuden tutkijat Hanna-

Kaisa Aalto, Ira Ahokas ja Tuomo Kuosa puhuvat "Kompetenssista”. Eli kompetenssi on



enemman kuin taito, se on kayttaytymismalli. Kun tata kayttaytymismallia soveltaa oikein
eri tilanteissa, se johtaa onnistuneeseen lopputulokseen uudelleen ja uudelleen. Asiantun-
tija tarvitsee siis osaamisensa lisdksi kompetenssia, jonka avulla huomioida oma kayttay-
tymisensa sopivaksi erilaisiin sosiaalisiin tilanteisiin, erilaisille persoonille, seka viel& so-

veltaa tdh&n oma asiantuntijuutensa. (Hernberg 2013, 18-19)

2.5 Verkostoituminen osana onnistunutta myyntia

Nykypaivana sosiaalisten kanssakaymisten merkitys korostuu, saadaksesi firmasi, tuot-
teesi ja palvelusi markkinoitua ja kaupattua muulle kansalle, tarvitaan verkostoitumisky-
ky&, tai edes todellista yritysté verkostoitua. Enda ei tehda t6itda oman erikoisosaamisensa
parissa yksin, huolimatta muista, vaan tarvitaan sosiaalista kanssakaymista. (Hernberg
2013, 19)

Voisiko olla mahdollista, etta tulevaisuudessa suuryritykset olisivatkin yhteen verkostoitu-
neita oman alansa ekspertteja muiden oman alansa asiantuntijoiden kanssa. Tama edes-
auttaisi mahdollisuutta toimia itsenaisesti, mutta silti tehokkaasti. Periaatteessa tama toi-
misi niin, etta jokaiseen projektiin haetaan ulkopuolelta itsendiset asiantuntijat, jolloin myy-
jat voisivat keskittyd myymaan yrityksensa tuotetta tai palvelua luottaen siihen, etta aina
on asiantunteva apu saatavilla, eika itse myyjan tarvitse kerata itselleen niin suurta tieto-

taitoa myytavasta tuotteesta tai palvelusta. (Hernberg 2013, 29)

2.6 Viestinta

Myymisessa tarkeda on oikeanlainen viestinta. Alykkailla ihmisilla on tapana tuoda vah-
vasti ilmi oma osaamisensa ja tietoutensa, besserwisserdida. Arsyttavyydesta huolimatta,
nama kaikki tietavat ovat jokseenkin oikeilla jaljilla. Asiantuntijoilta kysytdan apua ja neu-
voa, siksi etta he tietavat asioista enemman kuin muut. Mutta besserwistien on hyva muis-
taa, etta oikea tapa kommunikoida ja tuoda taitojaan esille ei ole muiden alentaminen.

Oikea tapa on muiden auttaminen, oman tietonsa jako. (Hernberg 2013, 100)

Hyvalla vuorovaikutuksella luodaan pitkia asiakassuhteita ja tehdaén lisamyyntia.
(Hernberg 2013, 104)



Vuorovaikutus

Proaktiivisuus Asiantuntemus

HYVA
MYYMINEN

Rakentava
viestinta

Tavoitteellisuus

Yhteisen edun
etsiminen

Kuva 3. Mista hyva myyminen koostuu asiantuntijatydssa Hernberg, K. 2013

Kyvykas vuorovaikutus ei ole niin vaikeaa, mité usein kauhistellaan. Riittda kun osaa
kuunnella ja havainnoida ymparilla tapahtuvaa. Myyjan on vain etsittéva ja havaita asiak-
kaan eleisté ja puheista vivahteita, joihin vastata. (Hernberg 2013, 89)

2.7 Hyva myyja

Hyvan myyjan maarittaé se, ettd asiakas ei tunne olevansa johdateltavissa tai ettd hanta
painostetaan ostamaan. Hyva myyja saa asiakkaan kokemaan ostoprosessinsa siten, etta
hanta kuljetetaan lapi prosessin asiakkaan oman tahdon ja ajatusten mukaisesti, mutta
samalla myyja saa oman tavoitteensa taytettya, eli tassa tapauksessa kauppaamansa
tuotteen tai palvelun myytya asiakkaalle tuloksellisesti. Myyjan on saatava asiakas halua-
maan ja tarvitsemaan kaupattavana olevaa kohdetta, ilman tunnetta pakosta.

Hyvan myyjan ominaisuuksia voi luetella kirjaksi asti, mutta oleellisimmat ominaisuudet
ovat kuuntelu taito; on ymmarrettava asiakasta ja saada h&nesta irti tarvittavat tiedot,
ymmartaékseen asiakkaan tarpeita. Verbaalisesti sujuva; myyjan on tiedettava, miten pu-
hua kullekin asiakkaalle ja milla tyylilla. Asiantunteva; myyjan on tunnettava palvelunsa tai
tuotteensa, kuka haluaa ostaa myyjalta, joka ei itsek&én ole varma mita on kauppaamas-
sa? Tasmallinen ja rehellinen; myyja ei saa olla mydhassa sopimistaan tapaamisista tai

varittaa tuotteensa ominaisuuksia tai palvelunsa laajuutta. (Rope 2003, 95)
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Hyvalla myyjalla on nykyaan oltava tunnedlya. Enaa ei riita pelkka miellyttava olemus,
vaan myyjan on osattava ymmartaa ja tulkita asiakastaan sekéd samalla suhteuttaa oma
kayttaytymisensa ja vuorovaikutuksensa tulkitsemaansa. Jos myyjaa voi sanoa tun-
nealykkaéksi, siind tapauksessa han osaa kasittelemé&an ja puhumaan eritasoisia tunteita
eri tavalla. (Parviainen 2013, 115-120)

3  Myyntityyli

Oman myyjaidentiteetin [6ytaminen on hyvin tarkead. Asiakassuhteen vahvistuminen tai
heikentyminen on riippuvaista myyjasta, hanen myyntityylistdan ja -identiteetistdan. Paras
myyntityyli, mik& myyjalla voi olla, on tuoda oma itsensa ja persoonansa esiin asiakkaalle.
Myyjalla on oltava hyva ihmistuntemus, silla on tarkeéé tunnistaa asiakkaan profiili; onko
asiakas enemman hedonisti vai utilitaristi, tuodako myyntiargumenteissa esille tunnetta
vai faktaa. (Silab 2013)

Myyntia tutkitaan ja erilaisissa myynnin tutkimuksissa on havaittu erilaisia myyntityyleja,
jotka ovat esimerkkeja hyvasta myyntitydsta. Myyntityylit koostuvat henkilon kasvatukses-
ta, koulutuksesta sek& muista eri tilannetekijoista. Ihmisille saattaa siis olla tyénsa puoles-
ta olla haitallista kayttaa itselleen epaluontevaa myyntityylia. Silloin henkilo pyrkii asettau-
tumaan toisen henkilén rooliin, eika myynti ole tallbin luontevaa tai uskottavaa. Myyjalle
olennaisinta on siis ymmartda oman myyntityylinsé heikkoudet ja vahvuudet seka tarvitta-
essa harjoittaa muita erilaisia myyntityyleja vahvistaakseen omaa myyntityétaan ja -
tyyliadn. Suosituin myyntityylien lajittelukeino on jakaa tyylit metséastajiin (hunters) ja vil-
jelijoihin (farmers). Perinteikkaaseen, toimivaan myyntitiimiin kuuluu molemman tyypin
myyjia, jotta yrityksen uusasiakashankinta seké asiakkuuden huoltaminen onnistuu mah-

dollisimman parhaalla tavalla. (Parviainen 2013, 94-94)

3.1 Metsastgjan myyntityyli

Myyjat, jotka sopivat metsastajan myyntityyliin, ovat usein impulsiivisia, karkeita, kilpailun-
haluisia, seka lyhytjannitteisid. Metsastajat ovatkin yleensa vastaamassa yrityksen uus-
asiakashankinnasta. Metsastajat toimivat parhaimmillaan konsultoivassa myynnissa, jotka
havaitsevat hyvat ja tuottavat myyntimahdollisuudet, seka tietavat kuinka ratkaista asiak-
kaan tarve mahdollisimman edukkaalla tavalla yritykselleen. Metsastajat sopivat DiSC:n I-
tyyppiin, koska heill& on loistava kyky verkostoitua ja luoda innostusta ymparilleen. (Parvi-
ainen 2013, 94-94)

11



3.2 Viljelijan myyntityyli

Viljelijan myyntityylin omaavat myyjat ovat maltillisia, pitkdjannitteisia seka sopuisia. Viljeli-
jat yleensa keskittyvatkin siis nykyisten asiakkuuksien hoitoon ja kehittamiseen. Tyypillista
viljelijoille on kyky olla yhteistydssa asiakkaan kanssa ja pitaa heista huolta. Viljelijat sopi-
vat S- ja i-tyypin DiSC:iin, he pystyvat mahdollistamaan lisaarvon asiakkaalle, koska pys-

tyvat ottamaan huomioon asiakkaan nédkokulman. (Parviainen 2013, 94-94)

3.3 Oman itsensa markkinointi

Mista I0ytaa kultainen keskitie oman itsensé ja osaamisensa markkinoinnissa? Usein
henkilot, jotka puhuvat saavutuksistaan ja taidoistaan, luokitellaan kaikkitietaviksi. Ja sit-
ten on niitd henkil6ita, jotka eivat koskaan mainitsekaan saavutuksistaan tai taidoistaan,
jotka ovat itse itselleen kovalla tyolla kehittdneet. Mit& nailla kahdella tyypilla on yhteista?
— Pelko olla tilanteissa oma itsensa. Mikéli tunnet alituista tarvetta korostaa taitojasi, muis-
ta etta viisas tunnistaa toisen. Todista mieluummin teoilla kuin sanoilla. (Hernberg 2013,
43-44)

Henkilokohtainen myyntityé on hyvin merkittdvéa osa oman itsensa ja yrityksen markkinoin-
tia. Jokainen myyja, joka yrityksessé kay asiakkaillaan, luo asiakkaalle mielikuvan, minka-
lainen hanen edustamansa yritys on. Markkinoinnissa, niin oman itsensa kuin yrityksen-
kin, on huomioitava, kuinka tarkeaa on olla hyva maine markkinoilla, silla sanat ja maine
kulkevat nopeasti asiakkaalta toiselle mahdolliselle asiakkaalle. Henkilokohtaisessa mark-
kinoinnissa on kiinnitettava huomiota omaan avoimuuteensa, eika jattaa merkitsevia asioi-
ta kertomatta. (Leppanen 2007, 46-47)

3.4 Auttaminen myynnin kautta

Myyntity6 koetaan usein tuputtamisena ja muiden henkildkohtaiselle alueelle tunkeutumi-
sena, jopa manipulointina, kuitenkin myyjan sisaisen motivaation kannalta kannattaa
muistaa ajatella myyntia auttamisena. Myyminen on sitd, etta etsitdan ratkaisu toisen hen-
kilon ongelmaan, puutteeseen, tarpeeseen. Kun myyntimotivaationa on auttaminen, ostaja
huomaa taman, myyjan ja asiakkaan vélille syntyy luottamus. (Hernberg 2013, 104)

Hyva myyja pyrkii molemminpuoliseen hydtyyn. Myyjan tavoitteena on siis oltava perus-
teellinen kuuntelu, jonka avulla selvitetdan asiakkaan tarpeet eika heikkouksia. (Hernberg
2013, 89)

Monet myyjat myyvat ajatellen omaa etuaan, he ovat aggressiivisia ja manipuloivia. Jos
myyja haluaa menestya, han ymmartaa, ettd myyjan tehtava on auttaa. Myynti tulisi olla
tavoitteellista uteliaisuutta. Kiinnostusta asiakasta kohtaan ja ratkaisun tuomista hanen

ongelmaansa. Tama on paras tapa saada kauppoja; lahestymalla, kuuntelemalla, inspi-
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roimalla ja myymalla sellaista, mihin uskot. (Makela & Pitkapaasi 2015, 26). DiSC-
profiileista D-profiili ajattelee eniten omaa etuaan ja menestystaén, samoin i-profiililla on
joskus taipumusta manipulointiin. Mik&li huomaa itsessaan taipumusta aggressiivisuuteen
tai manipulointiin, on mietittdva miten taman kayttaytymismallin voi muokata asiakkaalle

sopivaksi. (Sopanen 2017)

Nykyaan tuotteet muistuttavat ulkon&dltaén toisiansa. Siksi erottautuminen tapahtuu ny-
kyaan auttamisen, asiakaspalvelun kautta. Ne yritykset, joiden asiakaspalvelu on luok-
kaansa vailla, ovat menestyneimpid omalla sektorillaan. (Leppanen 2007, 132). DiSC-
profiilin S- ja i-profiilit ovat luontaisesti inmislaheisia ja paatyvatkin ratkaisuun usein yh-
dessa asiakkaan kanssa. C- ja D-profiilit taas ovat toiminnaltaan kyseenalaistavia ja suo-
ria, joten heidan pitdd myyntineuvotteluissa olla tarkkoja oman kaytoksensa suhteuttami-
sen kanssa asiakkaalle sopivaksi, jotta asiakas oikeasti tuntee saaneensa myyntineuvot-

telussa apua ja vastauksen haasteisiinsa. (Sopanen 2017)

3.5 Tunteisiin vetoaminen

Tunteet ovat tyypillisia jokaiselle ihmiselle, minka seurauksena he tekevat paljon paatok-
sia sen mukaan, minkalaisia tunteita he haluavat kokea. Ostavat asiakkaat ovat tuntevia
ihmisia, joten myds heidan ostopaatoksensa saattaa hyvin tapahtua tunteiden kautta.
Tunteet ovat osa ihmisten vdlista vuorovaikutusta, ihmiset kommunikoivat ja havainnoivat
ymparisto tunteidensa kautta. Tyypillista myyijille onkin pyrkia vaikuttamaan asiakkaisiinsa
tunteiden kautta. (Parviainen 2013, 38)

Petri Parviainen kirjassaan Myyntipsykologia — nain meille myydaan (s.38-40) avasi muu-

tamia esimerkkeja tyypillisista tunteisiin vetoamisen strategioista:

Myydaéan ajatusta, mitéa palvelu tai tuote tuo
ratkaisuksi, kun asiakas sen ostaa. Esi-

. _ _ o merkiksi kun asiakas ostaa ruohonleikkurin,
Seuraamuksiin vetoaminen ja toiveiden ) o _ _
) han saa siistin pihan (vaikka todellisuudes-
heréattely o _
sa lahes kaikilla, joilla on piha, on ruohon-
leikkuri, mutta silti useimpien piha rehot-

taa).

Myyja voi saada asiakkaan uskomaan héa-
nen kuuluvan joukkoon ostaessaan esi-

_ merkiksi sen hetken suosituimman puheli-
Imartelu ja pelottelu _ . N _
men tai pelotella, etté ei sovi joukkoon mi-
kali ei kyseisté puhelinta osta.

Ihmiset rakastavat olla imartelun kohteena
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ja esimerkiksi vaatekaupasta saattaa tart-
tua mukaan, jotain mita ei oikeasti haluaisi-

kaan, jos myyja osaa valita sanansa oikein.

Politiikassa vedotaan usein pelon tuntee-
seen. Esimerkiksi voidaan pelotella, etta
aanestamalla veroleikkausten puolesta
rikkaat saavat enemman rahaa.

_ , L _ Positiiviseen mielikuvaan vedotaan myos
Vihan tunteeseen ja positiiviseen ajatte- _ o o _
_ usein. Hyvana esimerkkina Bodyshop, joka
luun vetoaminen T _ )
markkinoi tuotettaan argumentilla, ettéa he
eivat tapa delfiineja. Todellisuudessa 99 %
heidan tuotteistaan ei olisi voinut edes va-
hingoittaa delfiineja sama se miten ne olisi

valmistettu.

3.6 Myynnin suostuttelustrategia

Suostuttelustrategiat ovat osana niin arkielamassa, kuin ammattimaisessa myyntity6ssa,
niité kaytetaan usein tiedostamatta ja joskus sellaisissa tilanteissa, joissa niita olisi jopa

hyodyllista kayttaa, jatetdan kayttamatta. Suostuttelustrategiat on vain henkilon itse opit-
tava tunnistamaan ja kayttamaan suunnitellusti, jotta niistéa on oikeanlaista apua myynti-

tydssa. (Parviainen 2013, 45)

Suostuttelustrategiat ovat saaneet lahténsa vuorovaikutuspsykologiasta, mika taas tarkoit-
taa sosiaalisen vuorovaikutuksen ja sen lainalaisuuksien tutkimista. Alun alkaen suurin
osa tutkimuksista tehtiin tiedustelupalvelua ja armeijaa varten, jotta he ymmartaisivat
enemman konfliktien ratkaisusta aihealueella, mutta myyjat seurasivat pian perassa. Myy-
jien seurauksen johdosta saatiin useita erilaisia oppeja vuorovaikutusstrategioista ja suos-

tuttelumenetelmista, eri nakoékulmista ja eri tarkoituksiin. (Parviainen 2013, 45)

3.7 Myyntitaktiikka

Myyntitaktiikka on myyjan tuotos. Myyntitaktiikka ei kukaan muu voi maaritella tai kehittaa,
kuin myyja itse. Myyntitaktiikan keskeinen asia on, etta myynti hoidetaan ammattitaitoises-
ti. (Proakatemia 2013)

Myyntitaktiikan perusoletus on kommunikointi asiakkaan kanssa. Onnistuneen myynnin
perusperiaatteita on siis, miten keskustella asiakkaan kanssa ja kuinka saada viestit peril-
le molemmin puolin. Tallakin hetkella monet myyjat miettivat, miksi taidot eivat riitd. Taidot

riittdvat, kun opitaan kommunikoimaan. (Leppénen 2007, 60)
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Hyvan kommunikoinnin tarked osa on nayttaa asiakkaalle, ettéa hanta kuunnellaan. Kysyt-
tava avoimia kysymyksia, jolloin asiakas keskittyy vastaamaan. Kenella vastuu on kom-
munikoinnin sujumisesta? — Myyjalla. Kun kommunikointi aloitetaan puhelimitse, on tar-
keda saada tapaaminen sovittua asiakkaan kanssa, silla omaa persoonallista myyntitak-
tikkkaansa on vaikea kayttaa puhelimitse ja saada asiakas vakuutettua. (Proakatemia
2013)

4 DiSC-profiilit

Persoonallisuus on jokaisella ihmisella erilainen, se on kehittynyt ympariston myota. Per-
soonallisuutta voi maaritella eri keinoin:

- Psykologiassa persoonallisuus kasitellaén tieteena, jossa tutkitaan miksi ihminen
toimii tietylla tavalla eri tilanteissa ja minka prosessien jalkeen ihminen on paatynyt
juuri siihen ratkaisuun toimia.

- Persoonallisuus voidaan maaritella tekijana, joka maarittelee, miten kohtelemme
eri ihmisia ja miten kayttdydymme eri vuorovaikutustilanteissa.

- Se voidaan myds maaritella tietynlaisena prosessina. Prosessin kautta persoonal-
lisuutta tarkastellessa, maaritellaan, miten persoonallisuus muuttuu, muotoutuu ja
ilmenee eri tilanteissa. (Brandt 2011, 14)

DiSC on henkildkohtainen analyysityokalu, jota kaytetdan kehittamaan tyon tuotteliaisuut-
ta, tiimitydskentelya ja kommunikaatiota. DiSC:n avulla ihmiset oppivat tunnistamaan it-
sessdan ja toisissa erilaisia kayttaytymistyyleja ja kohdistamaan oman kayttaytymisen
niihin sopivaksi. DiSC-analyysi edesauttaa itsetietouden lisaamistd; kuinka kayttaydyt kon-
fliktitilanteissa, minkalaisista asioista motivoidut, mik& aiheuttaa stressia ja miten paaset
ongelmien tai haasteiden yli. Kun tydntekijoilla on tarpeeksi itsetietoutta ja samalla tietout-
ta erilaisista persoonista, se edesauttaa parempaa tiimity6ta ja minimoi tiiminsisaista kon-
fliktia. (discprofile)

Tunnistamalla erilaisia vuorovaikutustyyleja, pystyy mukauttamaan omaa kayttaytymista
sopivaksi asiakkaan mukaan, tietdd miten vastata vastavditteisiin seka ymmartaa, miten
lAhestya asiakasta. Oikealla lahestymistavalla saavuttaa luottamuksen ja paasee samalle
tasolle asiakkaan kanssa. Vuorovaikutustyylien tunnistaminen tuo myyjalle liséa ymmar-
rysta sen tarkeydesta ja kuinka merkitseva osuus vuorovaikutuksella on myyntitilanteessa.
D-profiilin luontainen hallitsevuus ja tuloshakuisuus neuvotteluissa voi tuntua epamiellyt-
tavalta ja luotaantyontavalta C-profiilista, joka on luontaisesti hyvin analyyttinen. (Myynti &
Markkinointi 2015)
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Loytyy paljon erilaisia testeja, joilla voi testata oman vuorovaikutustyylin. Testi ei mittaa
alykkyytta tai sosiaalista alykkyyttd, se liittyy vain omaan luontaiseen tapaan toimia, seka
minkéalaisena henkilo vaikuttaa ulospain. DiSC:ssa ihmiset jaetaan neljaén eri tyyliin, joita
avaan lisaéa seuraavissa kappaleissa. (Myynti & Markkinointi 2015)

Mika tahansa DiSC-profiilin tyyppi onkaan, sopii myyjaksi. Usein ajateltu, etté tyypillinen
myyja on i- tai D-profiilit yhdistettyn&, mutta kaikilla profiileilla on omat hyvét ja huonot

puolensa; Suurin osa myyjistd, ovat i- ja D-profiileja, he hakeutuvat herk&sti myynnin pa-
riin, silla molemmat motivoituvat haasteista ja tuloksista, mutta tAman lisdksi i motivoituu

my0s yleisesta tunnustuksesta ja onnistumisista. (Myynti & Markkinointi 2015)

Sanotaan, ettad S-profiilin myyja on harvinaisuus, silla S-profiilin myynti ei tapahdu omien
tavoitteiden kautta, vaan S-profiilin myyja on enemman keskeisessé asemassa auttami-
sen kanssa. Han haluaa etsia asiakkaan tarpeet ja tayttaa ne. (Myynti & Markkinointi
2015)

C-profiilit ovat faktahaluisuutensa ja analyyttisuutensa ansioista hyvia asiantuntijamyyijia,
kuitenkaan mieltamatta itsedéan myyijiksi. He haluavat olla se, joka kertoo kuinka asiat oi-
keasti ovat ja kykenevat ndkemaan asiakkaan haasteissa suuren kuvan ja analysoimaan
ongelmia tehokkaasti. (Myynti & Markkinointi 2015)

4.1 D-profiili, Hallitseva

D-profiili, Dominanse, eli toisin sanoen Hallitseva. Hallitseva profiili keskittyy saavutta-
maan tuloksia ja on hyvin ratkaisukeskeinen, hallitsevat persoonat ovat myds hyvin itse-
varmoja itsestaan ja omasta toimestaan. Hallitsevan kayttaytyminen voi olla hyvin suora-
sukaista, he hyvaksyvat haasteet ja nakevat asioiden suuren kuvan. Taman tyypit ihmiset
menevat suoraan asiaan turhia aikailematta ja rakastavat voittamista. D-tyypin henkil6t
usein viihtyvat johtamistehtavissa. He saattavat myos pelaté heikkouden tai haavoittuvuu-
den nayttamistd ja arvostavat kilpailua, haasteita ja konkreettisia tuloksia. Hallitsevien on
kiinnitettdva huomioita muiden kuunteluun ja huomioonottamiseen seka heidan pitaa op-

pia nayttamaan muille olevansa karsivallinen. (discprofile)

D-profiilin edustajat sopivat erinomaisesti neuvottelijamyyijiksi, silla he ovat hallitsevia,
itsevarmoja ja nopeatempoisia:

Neuvottelumyyntia kaytetddn yleisnimityksenda sosiaalisilla tilanteilla, jossa kaupataan
palvelua tai tuotetta. Tallaisissa tilanteissa myyjan osapuolessa toimiva henkild, pyrkii
saada oman ideansa lapi toiselle ihmiselle. Hyvan& esimerkkind asunnon osto: Henkilo X

I0ytéd& mieleisen asunnon ja haluaa hakea pankinjohtajalta lainaa asunnon ostamiseen.
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Perimiltaan myynti ei siis ole pelkastaan sita, ettd Matilda-Myyja kauppaa konkreettista
tuotetta Olli-Ostajalle. Myynti on aina pohjimmiltaan sosiaalista vuorovaikutusta, jossa

halutaan saada asiakas ymmartdmaan, miksi juuri han tarvitsee juuri tata kaupattavaa
tuotetta tai palvelua. (Rope & Pyykké 2003, 298)

Neuvottelumyynti on siis alun alkaen vuorovaikutusta sosiaalisessa tilanteessa, ihmiselta
ihmiselle, jossa halutaan asiakas toimimaan myyjan mukaan ja myyja haluaa saada asi-
ansa lapi asiakkaan myontyvaisyyden kautta. (Rope & Pyykké 2003, 298)

4.2 i-profiili, Vaikuttaja

I-profiili, influence, eli Vaikuttaja ja joskus sanotaan myds Innostaja. Vaikuttajien kaytos
painottuu avoimuuteen, ihmissuhteisiin ja muiden vaikuttamiseen seka jopa vakuuttami-
seen. Vaikuttajat nayttavat herkasti innostumistaan, ovat hyvin optimistisia, haluavat toi-
mia muiden kanssa yhdessa ja vihaavat hetked, jos he joskus tulevat huomiotta jatetyksi.
i-tyypit haluavat muokata ymparistdaan vaikuttamalla ja vakuuttamalla. He ovat kuitenkin
hyvin impulsiivisia ja epajarjestelmallisia, valilla saattaa olla niin montaa rautaa tulessa,
ettd ei tieda mika projekti on milloinkin menossa. Vaikuttajat ovat hurmaavia, magneetti-
sia, lampimié ja innostuneita. He motivoituvat sosiaalisesta tunnustuksesta, ryhmaaktivi-
teeteista seka ihmissuhteista. I-tyypin henkildiden on kuitenkin painotettava energiaansa
keskittymaan projekteihin pidempiaikaisesti, puhumaan suoraan ja selkeasti seka todis-

tamaan omat tietonsa. (discprofile)

I-profiilin edustajat sopivat erinomaisesti edustajamyyijiksi, silla he ovat ihmiskeskeisia,
aktiivisia ja nopeatempoisia: Edustajamyynnissa, tai toisin sanoen salkkumyynti, myyja
kauppaa tuotetta tai palvelua suurella volyymilla. Pyritdan aktiivisesti kontaktoimaan uusia
asiakkaita ja panostetaan asiakkuuksien maaraan. Edustajamyynnissa toimivat myyjat

tarvitsevat osakseen taitoa ja kykya olla aktiivinen. (Rope & Pyykkd 2003, 298)

4.3 C-profiili, Tunnollinen

C-profiili, conscientiousness, eli tunnontarkka, Tunnollinen. Tunnolliset persoonat painot-
tavat laatuun ja tarkkuuteen, asiantuntemukseen seké patevyyteen. C-profiiliin kuuluvat
nauttivat itsendisyydesta sekd paddmaaraisyydesta. Tunnontarkat vaativat yksityiskohtia ja
pelkaavat olla vaarassa. Tunnolliset henkil6t motivoituvat saadessaan tilaisuuden nayttaa
heidan tieto-taitoa, osaamistansa ja tyonséa laatua. C-profiilin henkilét ovat huolellisia, sys-
temaattisia, diplomaattisia ja tahdikkaita. Tunnollisten on kuitenkin opittava delegoimaan

tehtaviaan, tekemaan ratkaisuja nopeammin ja seka kompromisseja koko tiimin hyvaksi.
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C-profiilin omaavat henkil6t eivat niinkaan viihdy suurissa ihmismassoissa, joten menes-
tyakseen tyoyhteisdssaan, heidan tulisi ottaa enemman osaa sosiaalisiin tapahtumiin ja

juhliin. (discprofile)

C-profiilin edustajat sopivat erinomaisesti asiantuntijamyyjiksi, silla he ovat faktakeskeisia
ja kiinnostuneita yksityiskohdista: Asiantuntijamyyja hallitsee palvelun tai tuotteen pie-
nimmatkin yksityiskohdat perinpohjaisesti. Usein ajatellaan, etta myyjan tietdessa tuot-
teesta tai palvelusta kaikki ominaisuudet, myynti tapahtuu automaattisesti. Ongelmana on
se, etta tapauksessa, jossa myyja on liian viisas myytavan tuotteen teknisista yksityiskoh-
dista, hén saattaa luulla asiakkaan haluavan kuulla ne kaikki. Talloin tapahtuu klassinen
tuotteen yksityiskohtien ylimalkainen selostus ja lakkaa kuuntelemasta asiakasta, jolloin
asiakas kokee tilanteen ja tuotteen liilan hankalaksi ja pyrkii pois tilanteesta seka hankkiu-
tuu myyjasta eroon. Ratkaisuna naille tilanteille on perinteinen kenttamyyjd, joka myy tuot-
teen tai palvelun mielikuvan asiakkaalle ja asiakkaan hurmaamisen jalkeen tilanteeseen

astuu asiantuntijamyyja kertomaan asiakkaalle tekniset yksityiskohdat. (Rope & Pyykkd

2003, 298)

4.4 S-profiili, Vakaa

S-profiili, steadiness, eli toisin sanoen Vakaa. Vakaat ihmiset painottavat tyontekonsa
yhteistydhon, vilpittdmyyteen ja luotettavuuteen seka rehellisyyteen. S-profiilin henkil6t
eivat tykkaa, etta heita kiirehditdéan projekteissa tai tydnteossa, he vaativat rauhallisen
lahestymisen ja tukevan johtamisen. Vakaat henkilét motivoituvat, kun heilla on mahdolli-
suus yhteistydhon sekéd mahdollisuudesta auttaa muita. S-profiilin omaavia kuvataan
usein rauhallisiksi, karsivallisiksi, ennalta-arvattaviksi, vakaiksi seka harkitseviksi. Vakaat
jannittyvat muutoksista, toisten loukkaamisesta ja vakauden jarkkymisesta. Vakaiden tulisi
kehittaa itsessdédn mukautumista uusiin tilanteisiin nopeasti, mainostaa itsedan, tehda

useita asioita samanaikaisesti sekd muiden haastamista. (discprofile)

5 Teorian yhteenveto

Myyijilta vaaditaan paljon ja heidan oletetaan olevan moniosaajia. Valilla taytyy toimia te-
rapeuttina asiakkaalle ja toisinaan he joutuvat tekemaan kaikkensa, jotta asiakas saa
edes muutaman sanan sanottua myyntineuvottelussa. Myyjilta odotetaan tietotaitoa useal-
ta eri osa-alueelta, heidan on pystyttava luomaan uusia asiakassuhteita, samalla kun pi-

téda vanhat asiakkaat tyytyvaisena.

Myyjien tulosta mitataan jatkuvasti ja he ovat suurennuslasin alla, mikali nayttaa silta, etta

myyntia ei tulekaan. Myyjien onnistuneisuutta mitataankin usein lukujen kautta, mutta mi-
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ten onnistutaan myyda? Myyjan on ymmarrettava omaa tyylidnsa vuorovaikuttaa ja sita,
miten muut ihmiset nékevat taman. Mikali vuorovaikutus asiakkaan ja myyjan valilla toimii,
syntyy luottamus ja asiakkaan on helpompi ostaa myyjélta, koska kokee, etta saa sen

mita tarvitsee.

Myyjan on osattava tulkita asiakasta, kysya hanelta niitd kysymyksia, joita tarvitsee osa-
taksensa esittéda oikeat argumentit, kun asiakas antaa vastavditteita. Taitava myyja osaa
asiansa, on myyjatyyppinen ja taitaa itse myyntityén. Myytava tuote on osattava, jotta tie-
ta& mita tarjota asiakkaalle, mutta pitda olla varovainen, ettei aseta asiakasta alemmaksi
selittamalla lilan yksityiskohtaisesti alatermeja tai vaheksymalla asiakkaan tietoa kyseises-
ta palvelusta tai tuotteesta. Asiakasta on ymmarrettava ja ensikontaktista lahtien huomioi-

da hénen tarpeensa tietylle vuorovaikutustyylille.

Mikali kommunikaatio ei asiakkaan ja myyjan valilla pelaa, on mahdotonta onnistua myyn-
nissa. Kommunikaatiota voi tehostaa, kun tiedostaa miten itse toimii ja nayttaa ulospain
samalla kun lukee asiakasta ja pohtii, minkadlainen vuorovaikutustyyli on hanelle ominais-
ta. On mentava asiakkaan tasolle ja mikali asiakas on innostuva vuorovaikuttaja, on ha-
nelle esitettava myytava tuote tai palvelu innostamalla hanta, miten mukava sita on kayt-
taa ja kuinka muut asiakkaat ovat siita pitaneet. Mikali asiakas on analyyttinen, on hanelle
esitettava tuotteen tai palvelun ominaisuudet selkeasti, rauhallisesti ja yksityiskohtia myo-

ten, esitettava todistettavasti tuloksia, etta tata kayttamalla hyotyy X-maarén verran.

Myyjan on osattava kuunnella aktiivisesti. Kuunnella, mité asiakas kertoo ja haluaa myy-
jalta kuulla. Enda ei arvosteta myyijia, jotka pitavat monologia tuotteen tai palvelun upeu-
desta vaan asiakkaan mielenkiinto on pidettava ylla kertomalla niita asioita, jotka tata oi-

keasti kiinnostaa. Mita enemman asiakasta kuuntelee, sitd todennakodisemmin saa asiak

kaan ostamaan, koska tietaéd mité kertoa asiakkaalle. Myyjén pitdé lukea asiakkaan vuo-
rovaikutusta kokonaisuudessaan, ei pelkastaan puhuttua vuorovaikutusta vaan myds non-
verbaalista. Kehon kieltd lukemalla myyja voi havaita asiakkaan ostosignaalit, ennen kuin

asiakas itse tajuaa haluavansa ostaa.

Myyjan on pystyttdva kohtamaan asiakkaan tunteet, myos silloin kun ne eivat ole kaikkein
positiivisimmat. Esimerkiksi reklamaation sattuessa, myyjan on kehotettava asiakasta
kertomaan tunteestaan. Pitaa ymmartaa mistéa on kysymys ja mista tunne johtuu. Kun

tunne on tuotu perusteellisesti julki, voi myyja vakuuttaa ja antaa ratkaisuehdotuksia.

Myynti koetaan usein tuputtamisena ja muiden henkil6kohtaiselle alueelle tunkeutumise-
na, mutta mikali myyntia ajattelee auttamisena, ei se tunnukaan enda niin epamotivoival-

ta. Myyminen on ratkaisun etsimista toisen haasteeseen ja tarpeeseen. Hyva myyja pyrkii
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molemminpuoliseen hydtyyn ja hdnen tavoitteenaan tulisi olla asiakkaan tarpeiden I6yty-
minen, eikd heikkouksien. On monia myyjia, jotka ajattelevat omaa etuaan, mutta mikali

myyja haluaa menestyd, tulee ymmartaa, ettd myyjan tehtava on auttaa ja ymmartaa.

DiSC-profiileita on nelja. D — hallitseva, i — innostava, S — Vakaa, C — tunnollinen. Jokai-
sella on omat heikkoutensa ja vahvuutensa myyntiin. Jokainen myyja edustaa jotain nais-
ta profiileista, mutta niin edustaa asiakaskin. Kaikki profiilit eivét tule luonnostaan toisten-
sa kanssa toimeen vaan on asettauduttava samalle tasolle vastapuolen kanssa, jotta saa-

daan kemiat edes naennaisesti toimimaan.
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6 Opas onnistuneeseen myyntiin ymmartamalla eri kayttaytymismalleja DiSC-
profiileihin perustuen

Oppaan tavoitteena on saada lukija ymmartdmaan omaa kayttaytymistaédn neuvottelutilan-
teessa, samoin kuin ymmartamaan vastapuolen kayttaytymisté ja suhteuttaa oma neuvot-

telutaktiikkansa hénelle sopivaksi, jotta paastadan molempia miellyttdvaan lopputulokseen.

Opas perustuu lukemaani kirjallisuuteen, myyntileireissa, jotka olen suorittanut tydsken-
nellesani Academic Workilla, Account Managerina ja myyntivalmentajana, kasiteltyihin

asioihin, seka omiin kokemuksiin myyntitapaamisissa.

6.1 Produktisuunnitelma ja aikataulu 2017

4.2. Aikataulu, aiheen rajaus, tavoitteet

6.2. Tyon rakenteen suunnittelu ja teorian et-
sintaa

7.2.-13.3. Teoriaa

14.-19.3. Produkti

20.-22.3. Tyon loppuhiontaa

22.3. Tyonpalautus Urkundiin

23.3. Mahdolliset korjaukset

27.3. Tyon julkaiseminen
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7 Johtopaatokset

Olen tydskennellyt ratkaisumyynnin parissa nyt reilu kuusi kuukautta ja kuvittelin aina péar-
jaavani ja sopeutuvani ihmistyyppiin kuin tyyppiin, mutta opinnaytetythoni tekemani tutki-
muksen jalkeen huomasin ajatelleeni turhan naiivisti. Toki olen luontainen ihmisten kans-
sa, mutta en koskaan ole kaynyt keskustelua eri profiilien edustajien kanssa silla tavalla,
jolla he ehké sen vaativat.

Opinnaytety6tutkimuksen jalkeen kavin uudella asiakastapaamisella, henkilén kanssa jota
en ollut aiemmin tavannut, mutta aikaisemmat kollegani olivat. Aloin heti tapaamisen alus-
sa tiedostaa omaa kayttaytymistani, miten vuorovaikutan ja samalla pohdin, minkélainen
profiili on minua vastassa. Keskustelun edetessé, huomasin hanessa olevan i- ja S-

profiileja.

Neuvottelun alussa rakennettiin luottamusta, keskusteltiin paljon heidan toimitiloista, jossa
oltiin, elamastd Suomessa (asiakas itse oli Australiasta). Innostuttiin elamén pienista ilois-

ta ja kaikesta muusta hauskasta.

Sitten siirryttiin maltillisesti itse asiaan ja edustamani yrityksen palveluun. Kerroin paljon
referensseja asiakkaan yrityksen kanssa toimivista saman alan yrityksista, jotka ovat ol-
leet hyvin tyytyvaisia meiltd saamaan palveluun.

Kaytiin palvelu lapi inmislaheisesti ja maltillisesti, koko ajan huomioiden luottamuksen
rakentamista. Kerroin meidan palvelusta lisda ja kuinka kaikki toteutetaan yhdessa asiak-

kaan kanssa.

Tuli kauppa.

Tuli kauppa, koska osasin mukautua asiakkaaseen hanta painostamatta, tiedostamalla
minkalaista vuorovaikutustyylia han kaipaa, mitd argumentteja han kaipaa. Jos en olisi
tiedostanut naita, olisin toiminut itselleni luontaisella tavalla, pyrkinyt nopeaan tahtiin, pu-
hunut tuloksista ja hAmmentynyt, miksi asiakas ei innostu ja kuuntele. Mukautuminen asi-
akkaan kayttaytymiseen ja vuorovaikutukseen auttaa kasvattamaan luottamusta ja asian-

tuntevuutta asiakkaan silmissa
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Liitteet

OPAS

Onnistunut myynti ymmartamalla omaa
myyntikayttaytymista DiSC-profiiliin perustuen ja sen
suhteuttaminen ostajan DiSC-profiiliin

MIKSI LUET TATA?

* Mieti millaisia neuvottelutilanteita sinulla on ollut, joissa henkilokemiat eivat
pelanneet? Enta ne, joissa kemiat osuivat loistavasti yhteen?
~ Kummassa lopputulos oli parempi? Molempia miellyttavimpi?
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Olen neljan vuoden ajan tutkinut DiSC-profiilin merkitysta, mika heijastuu
kiinnostuksestani ihmisten kayttaytymismalleihin. On karkeaa ajatella, etta

teoriassa on.

Kuitenkin. Jokaisella on oma hallitseva profiilinsa. Meilla silti on sivuprofiileja, jotka
vaikuttavat meidan kayttaytymiseen eri tilanteissa, oli tilanne stressaava,
kiihdyttava tai neutraali.

Oppaan tavoitteena on saada lukija ymmartamaan omaa kayttaytymistaan
neuvottelutilanteessa, samoin kuin ymmartamaan vastapuolen kayttaytymista ja
suhteuttaa oma neuvottelutaktiikkansa hanelle sopivaksi, jotta paastaan molempia
miellyttavaan lopputulokseen.

Mikili et viela tieda omaa DiSC-profiiliasi, seuraavalla sivulla on web-osoite, jossa
paaset testaamaan profiilisi. Tulos ei kuitenkaan ole yhta paikkaansa pitava, kun
ammattilaisen testaamana, mutta se antaa osviittaa.

DISC-ANALYYSI
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“Se on kuule semmonen juttu ettd kun kemiat pelaa asiakkaan kanssa, niin kauppaa tulee”

- Anonymous kokenut, seniori myyja

DISC-PROFIILIEN YLEISKATSAUS

D-PROFIILI 1-PROFIILI S-PROFIILI C-PROFIILI
DOMINOIVA INNOSTAVA HARKITSEVA ANALYYTTINEN
* Hallitseva * Nopea * Harkitseva + Harkitseva
« Aktiivinen « Aktiivinen * Matillinen « Maltillinen
+ Tuloksiin pyrkivd . lm.nsm?~ K’“"i"‘": - C 'Iffznniﬁ‘huomiou ohjeisiin ja
- Haasteita vastaanottava > Viihdyctivi iol donmsess . ittyy tarkeisiin
* Rauhoittaa kithtyneita ihmisia yksityiskohtiin

« Ihmisia johtava
* Kyky nopeisiin paatoksiin

+ Tarvitsee:

* Laajan toimintakentan
 Tilaisuuksia henkilokohtaisiin
saavutiksiin

. O%timistinen
suhtautuminen tilanteisiin ja
ihmisiin

* Antaa hyvan kuvan itsestaan

* Kyky luoda motivoiva
tyOymparisto

* Selked ja sujuva
kommunikoija

* Uskollinen, hyva kuuntelija
tyoympariston

* Tarvitsee:

* Vakiintuneet toimintatavat
*  Mahdollisimman vahan konflikeeqa

© Analyyttinen ajattelutyyli
* Lahestyy konflikteja varoen ja

epasuorasti

* Diplomaattinen
+ Tasmallinen
* Arvostaa laatua ja tarkkuutta
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DISC-PROFIILIEN YLEISKATSAUS, KUN
PROFIILIT OVAT PARHAIMMILLAAN

D-PROFIILI I-PROFIILI S-PROFIILI C-PROFIILI
DOMINOIVA INNOSTAVA HARKITSEVA ANALYYTTINEN
* Voimakas itsetunto + Osoittaa tunteita * Luotettava « Jarjestelmallinen
+ Pdattavainen * Innostunut * Yhteistyohaluinen « Tasmallinen
+ Tehokas * Vakuuttava + Antaa tukea * Looginen
* Muutoskykyinen + Ihmisiin suuntautunut * Rauhallinen « Tarkka
+ Kilpailuhenkinen * Valloittava + Mukautuva * Laatuhakuinen
* Riippumaton + Motivoiva * Rakastettava * Hellittamaton
+ Kaytonnollinen « Ihastuttava
DISC-PROFIILIEN YLEISKATSAUS, KUN
PROFIILIT OVAT PAHIMMILLAAN
D-PROFIILI I-PROFIILI S-PROFIILI C-PROFIILI
DOMINOIVA INNOSTAVA HARKITSEVA ANALYYTTINEN
* Karsimaton * Liian luottavainen * Epivarma * Taydellisyyden tavoittelija
* B kykene naytziman herkkyytti * - Huono kuuntelia * Hiljainen + Kriittinen
= o mesicien v = Puheiiss s Hyviksyy muntoksst hiciasti o Toomisevd
! mm :sea:ne::;m:e" - Paatamiton * Tarvitsee paljon tietoa
+ B anna muille harkinta-aikaa 3 "Yplallyr.ry'shullu“ © Arka * Hidas paattamaan
+ Hallitseva « ltsekeskeinen * Liian epaitsekas * Pelkaa arvostelua
Hyokkaiv - Huolimaton * Mukautuu muiden tahtoon * Pikkutarkka
* Jardpdinen * Turhamainen
Ankara * Manipuloiva
Taipumaton « Huono itsekuri
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Aktiivinen, nopeatahtinen
+ ltsevarma
Voimakas aani

D !

* Tuloshakuinen * Innostunut
* Suora * Sosiaalinen

IHMISTEN LUKUOPAS

Kyseenalaistava

C S
* Tarkka * Rauhallinen
* Analyyttinen * Ymmartavainen

Kohtuullinen vauhti, miettelias
+ Hillieey
* Pehmea aani

NEUVOTTELUTYYLIT

PAHKINANKUORESSA
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TEE

D-PROFILILLE [-PROFIILILLE S-PROFIILILLE C-PROFILILLE
DOMINOIVA INNOSTAVA HARKITSEVA ANALYYTTINEN
+ Ole selkea ja tarkka * Luo mukava ja « Aloita henkilokohtaisella * Valmistele asiasi etukateen
- Pysy asiassa XsaMllmn ilmapiiri kommentilla - riko jaa - Pysy asiassa
: s « Ald takerru « Esita asiasi varovasti, ei ; o
* Valmistaudu etukateen Sz o G R « Ole tarkka ja realistinen
ja kokoa tukea antava yksityiskohtiin uhkaavasti tai vaativasti
materiaali selkeaksi « Esita tunnustelevia - Esita paljon kysymyksia,
kokonaisuudeksi kysymyksia joilla saat henkilon
mielipiteet esille
VALTA
D-PROFIILILLE [-PROFIILILLE S-PROFIILILLE C-PROFIILILLE
DOMINOIVA INNOSTAVA HARKITSEVA ANALYYTTINEN
« Epaolennaisuuksia + Olemasta tyly, * Suoraan asiaan kaymista + Kaytaaytymista
. i kylmakiskoinen, . SN ajattelemattomasti,
Po.ifsaanrelk'len tai RN Keskustelun hallitsemista Bclirahs et
epaselvyyksien + Vaatimista uttavallisesti
jattamista « Keskustelun hallitsemista
- Esiintymisti - Esittamista fakeatietoa, i
epajohdonmukaisesti lukuija, vaihtoehtoja tai TR -
RN maaraaikojen asettamista

huolimattomuutta
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TUNNISTA ERI PROFIILIT

Kiinnita huomiota:

Elekieli

Asento

Kasien kaytto

Kasvojen ilmeet
Aani

Nopeus

Aanen vaihtelut

Voimakkuus
Sanat

HUMORISTISESTI TYYPILLISTA ERI
PROFIILEILLE

+ Menossa taynna olevaan hissiin:
D astuu sisaan, painaa nappia joka sulkee oven
+ | paastaa muut sisaan sanoen "aina on tilaa viela yhdelle”
« S vaihtelee hissin ovien edessa, kykenematta tekemaan paatosta, kumpaan menna
+ C astuu hissiin. Laskee ihmisten lukumaaran, mikali on tungosta ja tarvittaessa poistaa
ylimaaraiset kyydista
* Ruokakaupassa:
+ D on impulsiivinen shoppailija, ei ostoslistaa
* | kertoo, missa kaikki kaupassa sijaitsevat, kysyttiin sita tai ei
* S on valmistautunut. lista mukana
« C ei voisi ajatellakaan lahtemasta ostoksille ilman kuponkeja ja laskinta

31



KEHITTYMISEN EDELLYTYKSET
HENKILOKOHTAISELLA TASOLLA
HALU - KYKY - SITKEYS

TOIVOTTAVASTI NYT ON PIENI
KASITYS, MITA TULEMAN PITAA.

- SYVENNYTAAN PROFIILEIHIN
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D-PROFIILIN MYYNTITYYLI

+ Kertoo vahvasti ja suoraan. Odottaa vastapuolelta nopeita paatoksia
perustuen tarkeimpiin faktoihin, oletettuihin etuihin ja tulosten perusteella

« Esittda palvelun / tuotteen kaytosta seuraavat mahdolliset hyodyt, korostaa
saavutettavia tuloksia

+ KYSEENALAISTAVA

- Etenee neuvottelussa nopeatempoisesti ja puhuu enemman kuin kuuntelee
« Ei niin kiinnostunut yksityiskohdista vaan keskittyy saavutettaviin tuloksiin
* Hyvaksyy muutokset ja riskit

[-PROFIILIN MYYNTITYYLI

+ Kertoo innostavasti ja hyvaksyvasti. Odotrtaa, etta ostaja innostuu ja lahtee
mukaan prosessiin

© HYVAKSYVA

* Suuntautunut ihmisiin ja pyrkii neuvottelussa luomaan suhdetta ja luottamusta
* Puhuu tunteista ja toimii "fillispohjaisesti”

- Nopeatempoinen eteneminen, keskittyy jutusteluun joskus jopa enemman kuin itse
myymiseen

* Vastaanottavainen vastapuolen ideoille, mutta haluaa kuitenkin pitaa kontrollin
itselladn
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S-PROFIILIN MYYNTITYYLI

* Kysyy rauhallisesti ja hyvaksyvasti. Odottaa ostajan etenevan suoraan kohti
paatosta yhteistyon kehittyessa

« HYVAKSYVA

+ Hidastempoinen eteneminen neuvottelutilanteessa

+ Keskittyy miettimaan asioita yleisemmalla tasolla, mutta kiinnostunut myos
yksityiskohdista

« Pyrkii valttamaan muutosta ja riskeja
* Hakee luottamusta ja ihmislaheisyytta

C-PROFIILIN MYYNTITYYLI

« Kysyy hallitusti ja loogisesti. Odottaa ostajan paattavan sen jalkeen kun
kaikki tiedot ovat saatavilla ja tulokset esitetty

« Esittda tuotteen / palvelun "ansioluettelon™

« KYSEENALAISTAVA

* Keskittyy asiaan ja faktoihin

* Perustelee myyntivaltit tulosten ja mittausten perusteella
* Prosessitietoinen lahestymistapa ja keskittyy asiaan

* Hidastempoinen neuvottelutyyli
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MITEN MYYDA ERI PROFIILEILLE?

MYYNTITYYLIT D-PROFIILILLE

Myyntiprosessi Mukautuminen

Suunnittelu Huomioi D:n tarve kontroilloida ymparistodan - laita painopiste siihen

Avaus Ei liikaa small-talkia, suoraan asiaan, viittaa paljon tulostavotteisiin

Tarvekartoitus Ensimmdisena, ole tulosorientoitunut, kysy kipukohtia asioista joita ilman ei paasta
haluttuihin tuloksiin, ennakoi vastakysymykset ja haasteet, ennakoi MITA-kysymykset

Esittely Korosta tehokkuutta, s3astoa ja voittoa

Huolenaiheiden kasittely Ymmarra suorasukaisuus, D:t eivat kainostele, osoita tahtosi auttaa heitd saavuttamaan
heidan haluamansa tulokset ja tavoitteet

Sitouttaminen Tarjoa vaihtoehtoja, anna heidan tehda paatos, pida keskustelu tiivina ja paata lyhyeen

Jalkihoito Tehokkuus, tehokkuus, tehokkuus. Painota myos saavutettuja tuloksia
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D-prefiilin edustajat, ovat hallitsevia, hal vilittomia tuloksia. Pitaytyvat tosiasioissa. Ovat
issain. Hal ;

nopeita paatok valtaa ja ottavat riskeja. Toimi sen mukaan.

Pahin pelko D:lle on menettaa kontrolli tai tulla hyvaksikaytetyksi.

Reagoi:
Kerro vaihtoehtoja, mutta anna D:n tehda paatos
Kerro faktoja, anna tarpeeksi tietoa eri vaihtoehdoista
Anna tilanteen hallinta ja paatoksen teko

Korosta tehok a, tuloksia ja/tai saastoja

MYYNTITYYLIT I-PROFIILILLE

yntiprosessi

Suunnittelu Keskity miten sinun ratkaisusi lisad heidan vaikutustaan ja hyvaksyntaa muiden silmissa

Avaus Muista vapaamuotoisuus ja ylikorostettu ystavallisyys

Tarvekartoitus Innokkuus, avoimien kysymysten esittaminen, jotta ymmarrat heidan motivaationsa,
ennakoi KUKA-kysymykset

Esittely Painota ratkaisun poistavan heidan tyotaakkaansa ja kuinka he tulevat nayttamaan
hyvalta muiden silmissa

Huolenaiheiden kasittely Vastaa epailyksiin elaytymalld, kayta referensseja onnistumisista

Sitouttaminen Ole optimistinen. Tarjoa ideoita taytantoon panosta. Ei tarvitse niinkaan clousata, vaan
oletus riittaa

Jalkihoito Yksinkertaisuus, aktiivisuus, avoinmielisyys, vapaamuotoisuus
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I-profiilin edustajat ovat ihmislaheisia. Haluavat olla tekemisissa muiden kanssa ja
yllapitaa suhteita. Heille tarkeaa on olla suosiossa ja vaikuttaa muihin.
Yhteiskunnallinen tunnustus on heille loistavaa. Paatos perustuu vahvasti
mielipiteisiin — omiin ja yleisesti tunnistettuihin.

Pahin pelko l:lle on menettaa hyvaksynta tai tulla torjutuksi.

Reagoi:

o Tarjoa ideoita kaytannon toteutukseen

o Kerro vaivoja saastavista toimenpiteista

o Kerro esimerkkeja muiden jo ostavien asiakkaiden menestyksesta
o Tarjoa henkilokohtaisia erikoisetuja

MYYNTITYYLIT S-PROFIILILLE

Suunnittelu
Avaus
Tarvekartoitus

Esittely
Huolenaiheiden kasittely

Sitouttaminen
Jalkihoito

Keskity etenemaan vaihe kerrallaan. Pida neuvottelu vakaana
Vapaamuotoinen ldhestyminen, valta luomasta paineita ja muista jarjestelmallisyys

Avoimuus, keskity kysymyksiin, jotka nayttavat koskettavan tehtavia ja suhteita. Ole
valmiina MITEN-kysymyksiin

harmonian ymparistossa

Tiedosta heidan tunteensa, tarjoa tukea, ole valmis pureutumaan heidan todellisiin
huolenaiheisiin

Tue vaihe vaiheelta syntyvaa paatosta, hanki selka sitoumus ilman painetta
Henkilokohtainen huomio, tavoitettavuus, saannollinen yhteydenotto
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S-profiilin edustajat tarvitsevat avointa lahestymista, yhdessa tekemista ja

S:n pahin pelko on akillinen muutos tai epavakaat ymparisto ja olosuhteet.

Reagoi:
Tarvitsee tukea paatoksen tekoon, referensseja ja vakuuttavuutta
Tee selkeita suosituksia
Tue selvasti hanen pyrkimyksia
- Korosta tukipalveluiden merkitysta ja omaa kokemusta asiassa
Kerro kuinka kaikki hanen tiimissaan / yrityksessaan tulevat hyotymaan

MYYNTITYYLIT C-PROFIILILLE

Suunnittelu Keskity ratkaisusi saavutuksiin. Ole looginen, tarkka ja yksityiskohtainen

Avaus Al vie heidan tilaansa, anna olla asiantuntia

Tarvekartoitus Vahva business-henkisyys lasna koko ajan. Kysy kysymyksia, joihin vastaamalla he paasevat
osoittamaan asiantuntijuuttaan, tietimystaan ja huoliaan.

Esittely Korosta laatua, logiikkaa ja tarkkuutta.

Huolenaiheiden kasittely Vastaa fakralla kysymyksiin, vahvista logiikkaa, tarjoa todisteita, numeroita ja taas faktaa

Sitouttaminen Tiedosta heidan vaatimuksensa todisteisiin ja logiikkaan, selkeyta prioriteetit ja paata
kauppa harkinnan jalkeen suoraan ehdotukseen

Jalkihoito Vahvista uskoa luotettavuuteen, tarkista tilanne saannonmukaisesti ja sovitusti
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C-profiilien edustajat ovat tarkkoja. He tarvitsevat yksityiskohtia ja ovat hyvin
prosessilaheisia. Heille tarkeaa on laadukas lopputulos. He hakevat mahdollisuuksia

tosiasioiden ja tutkimusten perusteella.

C:n pahin pelko on tulla kritisoiduksi tyostain ja tasmallisten kriteerien puuttumista.
Reagoi:

- Anna lisatietoa tarkeisiin kysymyksiin

- Esitd todisteita eduista ja hyodyist

- Korosta tutkimustuloksia ja selkeita todisteita luotettavuudesta
- Anna kirjallista aineistoa tuotteesta / palvelusta

Ymmarra erot ostajien kayttaytymisessa
- Mukauta oma tyylisi vastaamaan heidan tarpeitaan
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PROFIILIEN YHTEENSOPIVUUS
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MYYNTIONNEA!
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