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KIRJOITTAJAT

llari Makela

llari on vuonna 1993 syntynyt opiskelija ja yrittaja. Han perusti jo yla-
asteikdisena oman musiikkitapahtumia tuottavan yrityksen. Helsinki
Promon suunta muuttui nopeasti, ja erilaisten kokeilujen jalkeen llari
alkoi uusien yhteistydkumppaneidensa kanssa tuottaa verkkosivuja,
sisaltémarkkinointia ja palveluinnovaatioita. Nykyaan han opiskelee
filosofiaa ja psykologiaa Oxfordin yliopistossa. llarin intohimoja ovat
estetiikka, ajattelun tyokalut ja yhteisdjen kukoistus.

Pirjo Pitkapaasi

Pirjo on tuotantotalouden diplomi-insinddri ja tehnyt uransa myyn-
nissa, myynnin ja myyntiyhtion johdossa. Han tydskenteli Suomen
IBM:ssé& 14 vuotta ja Suomen Agfa-Gevaertilla viisi vuotta. Sen
jalkeen han on toiminut myynnin lehtorina Haaga-Helian ammat-
tikorkeakoulussa yli kymmenen vuotta ja osallistunut aktiivisesti
myynnin opetuksen ja tutkimuksen kehittamiseen. Pirjon intohimona
on myynnin arvostuksen nostaminen ja myynti- ja palveluosaamisen
kehittdminen ja lisddminen Suomessa.



JULKAISUN TARINA

Myyntiajattelu

Pirjo ja llari tapasivat Haaga-Helian koordinoiman Suomi nousuun
myynnilla -hankkeen yhteydessa. Pirjo haki vetamaansa projektiin
viestinnan harjoittelijaa, mutta nuoret yrittajat myivat sen sijaan
kevyen innovointijakson myyntityén arvostuksen nostamiseksi eri-
tyisesti nuorten silmissa. Tasta alkoi jo pari vuotta kestanyt yhteistyo
insin6orin ja filosofin valilla.



ALUKSI

Tavoitteellinen kohtaaminen on vaikeaa. Miten lahestya visionaaria,
jonka haluaisit kutsua projektiisi mukaan? Miten soittaa unelma-
tydnantajallesi ja saada hanet kiinnostumaan? Miten vaikuttaa ja
vakuuttaa ihmiset ymparillasi? Miten saada asiakas kiinnostumaan ja
ostamaan?

Haluamme paésta tavoitteisimme ja tieddmme, etta niiden saa-
vuttaminen vaatii myyntid ja paattavaisyytta. Toisaalta haluamme
kayttaytya kohteliaasti, sailyttda kunniamme ja luoda aidosti kestavia
ihmissuhteita.



Myymiseen liittyy paljon myytteja. Lahes kaikki ovat kohdanneet
myyntid, joka ei innosta. Valitettavan usein myyminen perustuu hal-
paan manipulointiin. Nain ei onneksi kuitenkaan ole aina ja huippu-
myyjien kohdalla tuskin koskaan.

Tama kirja auttaa lukijaa ajattelemaan maailman parhaimpien myyji-
en tavoin. Nama yksinkertaiset periaatteet ovat muuttaneet monen

eldman.

Myynnin ammattilaisilla on inhimillista opetettavaa meille kaikille.



ENNEN LUKEMISTA

Ennen kuin jatkat lukemista pysahdy hetkeksi.
Me kaikki myymme jotain. Kenelle? Mitd? Miksi? Miten?

Unelma

Mika on tamanhetkisen elamasi tai tyosi selkein tavoite? Onko se
uusi tydpaikka? Haluttu yhteistydkumppani? Taydellinen asiakas?

Asiakas

Kuka on asiakkaasi? Kuka maksaa sinun tuottamastasi arvosta?
Kuka sinun tulee vakuuttaa, jotta unelmastasi voisi tulla totta?

Tuote

Mita sind myyt? Myytko fyysista tuotetta, palvelua, ideaa vaiko osaa-
mistasi? Mika tdssa on sinun ydintuotteesi? Mita ominaisuuksia olet
valmis kehittdmaan ja muuttamaan? Mika on tuotteesi ydin?



Il EN SANO, ETTEI
MANIPULOINTI
VOISI TOIMIA.
YHTA ASIAA SE El
KUITENKAAN TEE.
SE EI LUO
LOJAALISUUTTA

Simon Sinek
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MYYNTI JA
KUKOISTUS






{ myynti ja kukoistus }

|deasta yhteistyohon

Ihmisten yhteistyd muuttaa maailmaa. Yhdessa tekeminen ja tyoteh-
tavien jakaminen ovat kukoistavan yhteiskunnan peruselementteja.
Me emme halua emmeka voi elda yksin.

Parhaimmillaan idea yhteistyosta syttyy samanaikaisesti kahden ihmi-
sen mielessa. Lyddaan katta paalle ja tyo voi alkaa.

Aina nain ei kuitenkaan tapahdu. Usein ideat syntyvat vain yhden
ihmisen mielessa. Idea voi olla uusi tuote, palvelu, projekti tai vaikka
paatos opiskella tutkinto. Nama ovat kaikki yksilén omia ideoita. Ne
elavat viela yksinaisyydessa. Kukaan muu ei voi kayttaa niita.

Usein korostetaan, ettd idea ilman toteutusta on hukkaan heitetty
ajatus. Toteutettu idea, jota kukaan ei hyédynna, on huono vaihto-
ehto. Loppujen lopuksi se on vain idea, johon on tuhlattu ty&tunteja.

|deat joudutaan myymaan

Jokainen idea joudutaan myymaan. Myyminen on kykyd ymmartaa ja
kommunikoida, miten idea voi tuottaa arvoa toisille. llman tata kykya
ideat jaavat elamaan yksinaisyyteen. Lopulta ne lahoavat.

Tama nakyy halki yhteiskunnan. Suomessa on maailman parasta
osaamista ja yksi maailman suurimmista tuotekehitysbudjeteista.
Osaamme innovoida, mutta emme myyda innovaatioita.



{ myynti ja kukoistus }

Intohimon asia

Sama myymisen taidon puute jarruttaa myyjien liséksi suomalaisia
asiantuntijoita, pienyrittajia ja tydnhakijoita.

Me kaikki myymme jotakin. llman kykya myyda jaa tydnhaku avoi-
mien paikkojen odotteluksi, asiantuntijuus siilojen sisaan lukituksi ja
pienyrittajan elama tukalaksi.

Kyky myyda omaa yhteistyota ja ndkemysta ei ole vain rahakysymys.
Se on intohimoisen tydn perusta.

Keskitssa on taito vakuuttaa sinulle laheiset kumppanit siita, etta
juuri sinun persoonaasi, sinun nakemyksesi ja sinun toimintatapasi
ovat arvokkaita myos heille.

Onko myynti kukoistuksen valttamatén paha?

Monet meista kokevat myynnin epamukavaksi. Myyntiin liittyy valta-
vasti epaluuloja, ja jopa huvittavan saalittavia stereotypioita.

Kuka haluaisikaan olla kovadaninen, etukenossa rasvatuin hiuksin

salkkuaan kiidattava myyntitykki, joka tavoite on saada asiakkaalta
nimi sopimukseen keinolla milld hyvansa. Taman stereotypian mu-
kaan myyminen on aggressiivista, egoistista ja tuputtavaa tyota.

Valitettavan moni pitdd myymista epamiellyttavana alueena, josta
haluaa pysya mahdollisimman kaukana.



771 JOKAINEN MEISTA
ELAA MYYMALLA
JOTAIN.

Robert Louis Stevenson



{ myynti ja kukoistus }

Egoistinen myyminen on nahtavissa lahes kaikkialla. Se on lasna
tavoissamme keskittya itseemme tydhakemuksissa, tavassamme eh-
dottaa yhteistyota mahdollisille kumppaneille ja tavassa turhautua,
koska johto ei ymmarra tai asiakas on tyhma.

Egoistinen myyminen on luontaista lahes jokaiselle, joka ei tietoisesti
pyri muuttamaan itsedan.

Voidaan kysya, miksi myyminen on nain epamiellyttavaa.

Onko myyminen valttamatdon paha, harmonisen sosiaalisuuden
rikkova valttamattomyys, jota kukaan meista ei haluaisi tehda, mutta
jota ilman emme voi elaa?

Vai onko myynti valttamaton paha, epamiellyttava harmaa alue,
johon kukoistava yhteiskunta joutuu valilla turvautumaan viedakseen

hyvat ideat kaytantoon.

Onko myynti kukoistuksen valttamaton paha?
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71 ALKOON KUKAAN
KUVITELKO EDUKSEEN
OLEVAN SEN,

MIKA SAA HANET
RIKKOMAAN SANANSA
TAI TUHOAMAAN
KUNNIANSA.

Marcus Aurelius



{ myynti ja kukoistus }

Maailman parhaat myyjat

Maailman parhaat myyjat voivat opettaa meille paljon myymisesta. Ero
heidan ja meita arsyttavien myyntitykkien valilla ei ole taidossa vakuut-
taa asiakas. Se on ajattelutavassa. Maailman parhaat myyjat myyvat
hyvin, koska he eivat myy. He auttavat. He eivat taivuttele, vaan he
saavat toisen ymmartamaan jotakin uutta elamasta.

Kysyttiin asiaa sitten maailman parhaalta vakuutusmyyjalta, legen-

daariselta pianokauppiaalta tai suomalaiselta myyntivalmentajalta,

sama tarina toistaa itsedan. Kaiken takana on asiakas ja halu tehda
toisen eldamasta aidosti parempaa.

Ben Feldman

Ben Feldman (1912-1993) oli amerikkalainen vakuutusmyyja, jota
pidetdan yhtena maailman kaikkien aikojen menestyneimpana
myyjana. Vuonna 1975 han myi yli 100 000 000 dollarin edesta
henkivakuutuksia yhdessa vuodessa.

Feldmanin neuvot nuorille myyjille yllattivat heidat. Feldman uskoi
kovaan ty6hon ja pehmeaan myymiseen. Han kaski nuoria myyjia
kuuntelemaan asiakkaitaan ja uskomaan omaan tuotteeseensa. Han
neuvoi nuoria miettimaan, mita arvoa asiakas voi heidan tuottees-
taan saada.

Erica Feidner

Erica Feidner on maailman kuuluisimpia kauppiaita. Han myi ela-
mansa aikana yli 40 miljoonan dollarin arvosta Steinwayn pianoja.
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171 )OS IHMISET
YMMARTAISIVAT,
MITA HENKIVAKUUTUS
HEILLE ANTAA,

MEITA EI TARVITTAISI.

Ben Feldman



{ myynti ja kukoistus }

Feidnerin salaisuus ei ollut asiakkaan painostaminen. Tie ensikohtaa-
misesta ostopaatokseen kesti monella asiakkaalla pitkaan.

Feidnerin sai asiakkaat aidosti oivaltamaan, mita musiikki voi tehda
heidan elamalleen. Moni asiakas kertoi oppineensa pianonsoitosta
uusia ulottuvaisuuksia Feidnerin avulla.

Feidner ei pyrkinyt myymaan mahdollisimman paljon pianoja. Sen
sijaan han halusi avata ihmisille oven pianonsoiton ihmeelliseen
maailmaan.

Vesa Honkanen

Vesa Honkanen on valmentaja, joka on kouluttanut suomalaisia
myymaan niin palveluinnovaatioita kuin fyysisia tuotteita. Han on
voimakassanainen, vahvaluonteinen ja inspiroiva henkil®, joka jaa
mieleen.

Honkasen filosofia myymiseen on selva.

“Muista aina, ettd asiakas on ihminen! Tdmé helpottaa kaikkea.
Myynti on asiakkaan auttamista.”
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71 FEIDNERIN ASIAKKAAT
EIVAT OSTANEET
PAINOSTUKSESTA,
VAAN KOSKA SUURIN
OSA HEISTA LOYSI
SISALTAAN RAKKAUDEN
MUSIIKKIIN, JOTA EIVAT
OLLEET KOSKAAN
TIETANEET OLEVAN
OLEMASSA.

James B. Stewart, yksi Feidnerin asiakkaista
The New Yorker lehdessa vuonna 1999



{ myynti ja kukoistus }

Tavoitteellinen uteliaisuus

Moni myyja kayttaytyy aggressiivisen manipuloivasti ja itsekkaasti.
Menestyvat myyjat eivat koskaan toimi ndin. He eivat keskity itseen-
sa vaan asiakkaaseensa. He eivat myy tuotetta, vaan yhteisty6ta ja
kumppanuutta.

Myyminen on tavoitteellista uteliaisuutta.
Tavoitteellinen uteliaisuus on paras tapa saada kauppoja. Se on

ajattelutapa, jonka kuka tahansa voi oppia. Lahesty ihmisia, inspiroi
kuuntelijasi ja myy sellaista, johon itse uskot.
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I'7 MYYNTI ON
AUTTAMISTA.
JOS ET USKO
SHHEN MITA MYYT,
SINULLA ON KAKSI
VAIHTOEHTOA:

ALA USKOA TAI
LOPETA HETI.

\esa Honkanen






MYYNTI-
AJATTELU







{ myyntiajattelu }

MYYNTIAJATTELU

Miksi

Vinkit ja neuvot antavat tyokaluja kehittda toimintaa. Pelkat vinkit
voivat olla kuitenkin sitruunapuun hoitamista keltaisella maalilla.
Me uskomme, ettd vasta kun ymmarramme jonkin taidon perustan,
alamme todella soveltaa sitd kukoistuksemme tueksi.

Miten

Myyntiajattelu on tapa hahmottaa tavoitteellinen uteliaisuus selke-
aksi rakennelmaksi. Myyntiajattelu lahestyy myyntia ihmisen haluna
ymmartaa toista ja kommunikoida, eli miten han voi tuottaa arvoa

toiselle. Myynnin tarkoitus on aina myyda jotain, johon itse todella

uskoo.

Mita

Myyntiajattelu perustuu yhteen periaatteeseen: sina olet palvelija.
Kaiken keskipiste on toinen. Perinteinen myyminen keskittyy myyjan
maailmaan, taman tavoitteeseen, tuotteeseen. Myyntiajattelu keskit-
tyy toisen maailmaan, toisen tavoitteisiin ja toisen saamaan arvoon.
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{ myyntiajattelu }

KENELLE

Myyjalle

Myyminen on yksi sosiaalisimmista ammateista. Siind on kysymys
auttamisesta. Myymisessa esiintyy kitkaa seka asiakkaiden etta yh-
teiskunnan taholta. Myyntiajattelu kokoaa yhteen erilaisia myynnin
ammattilaisten ajattelutapoja. Ammattimyyjaa se auttaa vahvista-
maan hiljaista ymmarrysta. Joidenkin myyjien maailma mullistuu
kokonaan, kun myyntiajattelu muuttaa koko tydn luonteen.

Yrittajalle

Yrittajat ovat yhteiskunnan sytykkeitd, jotka omalla riskillaan liikut-
tavat talouden resursseja. Innovaation rinnalla myyminen nayttay-
tyy usein vaikeana ja epamiellyttavana osana yrittajyyttd. Monen
on vaikea avata vahvasti sisdistamidan ideoitaan asiakkaalle. Myyn-
tiajattelu tuo jokaiselle yrittajalle uusia nakokulmia ja vinkkeja seka
asiakkaiden kohtaamisiin etta tuotekehitykseen. Jos koet myynnin
valttamattdémana pahana, myyntiajattelu muuttaa kaiken.
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{ myyntiajattelu }

Ideoijalle

Onneksi yhteiskunnassamme on visionaarejd, jotka synnyttavat uusia
ideoita, suunnittelevat uusia hankkeita ja vetavat kunnianhimoisia
projekteja. Kaiken muutoksen takaa 16ytyy iihmisia, jotka ovat us-
kaltaneet aloittaa suuria muutoksia, ensin ehka vain pienin askelein.
Oman idean myyminen voi olla monelle ideoijalle vaikeaa. Myyn-
tiajattelu antaa uusia nakdkulmia esiintymiseen ja kumppaneiden
vakuuttamiseen. Parhaimmillaan myyntiajattelu luo ketteran selka-
rangan, jolla opit myymaan omia ideoitasi missa tahansa tilanteessa.

Tyonhakijalle

Tyon hakeminen on kykya 16ytaa ja vakuuttaa tydnantaja, jonka
tavoitteet loksahtavat yhteen hakijan osaamisen kanssa. Myynti-
ajattelun avulla saat uusia nakokulmia tydpaikkojen 16ytamisessa
ja tyénantajan kohtaamisessa. Myyntiajattelun tavoite on muuttaa
koko tyénhaun logiikka vapaiden paikkojen odottelusta aktiivi-
seen unelmatydpaikkojen etsimiseen, ldhestymiseen ja tuotteliaan
yhteistyon aloittamiseen.
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{ myyntiajattelu }

OLE AUTTAJA, ALA
MAAILMAN NAPA

Kaiken myyntiajattelun perusta on ndhda jokainen kohtaaminen
toisen nakokulmasta. Sina et ole kaiken keskipiste. Toinen on kaiken
keskipiste, jonka kiertoradalle sina toivot paasevasi.

lhmiskunnalta kesti tuhansia vuosia ymmartaa, etta maapallo ei ole
kaiken keskipiste. Meiltad jokaiselta vaatii jatkuvaa harjoittelua lahes-

tya toisia samalla periaatteella.

Taidon oppiminen ei ole kuitenkaan avaruustiedetta. Kyseessa on
hyvin yksinkertaisten periaatteiden omaksuminen.

Tata kirjaa varten on haastateltu suomalaisia menestyjia, luettu
myynnin klassikoita seka koottu yhteen kirjoittajien omia kokemuk-

sia ja periaatteita.

On hatkahdyttavaa, kuinka samanlaisiin ja ajattelutapoihin lahes
kaikki myynnin menestystarinat nojaavat.

Naista ajattelutavoista koostuu myyntiajattelun kolmio.
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MYYNTIAJATTELUN KOLMIO

AKTIIVINEN
KUUNTELEMINEN

EMPAATTINEN _ ARVON
VIESTINTA LOYTAMINEN

llari Makela ja Pirjo Pitkapaasi



Kulma 1

Perinteisesti myyjat keskittyvat tuotteen
kehumiseen. Kiiltavat esitteet ja vakuut-
tavat faktat eivat ole merkittavia valineita
matkalla menestykseen.

Huippumyyjat ovat pitkaan lahestyneet
myymista pdinvastaisesta nakokulmasta.
Tarttuvien myyntipuheiden sijaan keskiéon
nousee halu tutustua asiakkaaseen tehok-
kailla kysymyksilla ja vahvalla ymmarryk-
sella.

Lahes jokainen myynnin menestyjd tuntee
tietyt periaatteet. Kysyminen voittaa aina
tuote-esittelyn. Kuuntelu voittaa aina puhu-
misen.

Menestyvat myyjat eivat kohtaamisissa kes-
kity puhumaan itsestaan. Heille kohtaami-
set merkitsevat mahdollisuutta oppia lisaa
toisista ihmisista ja eldmasta.

Myyntiajattelun kolmion ensimmadinen kul-
ma on aktiivinen kuunteleminen.



{ myyntiajattelu }

AKTIIVINEN
KUUNTELEMINEN

Yleisia haasteita

e Uusien kontaktien luominen pelottaa sinua.

e  Sinusta tuntuu, etta puhut kuuroille korville.

e Et koe olevasi vakuuttava keskustelija.

e  Turvaudut aina perinteisen myyntikohtaamisen taktiikkaan.

e  Etosaa lahestya kiinnostavaa tydnantajaa.

e Esityksellesi nyokkaillaan, mutta se ei synnyta
jatkotoimenpiteita.

Myyntiajattelun ratkaisu

1. Opettele kysymaan.
2. Kysy kysymyksia, jotka saavat toisen kertomaan itsestaan
3. Ymmarra toisen nakdkulma. Se voi olla erilainen kuin omasi.
4. Valmistele etukateen kysymyksia. Pyri saamaan selville
asiat, johon sinulla on ratkaisuja.
5. Perusta ratkaisuehdotuksesti siiihen, mita olet kuullut.

37



{ myyntiajattelu }

Tapaamisen johtaminen kysymyksilla

Brian Tracy on maailman parhaita myyjia. Han on paitsi menestynyt
myynnin ammattilainen suosittu myynnin kouluttaja. Tracyn myymi-
nen perustuu kultaiseen saantéon, jonka mukaan kannattaa myyda
niinkuin haluaisi muiden myyvan itselleen.

Tracy kuvaa myyjaa ladkariin

"Parhaat myyjat nakevat itsensa myynnin laakareina. He ovat
ammattilaisia, hyvin koulutettuja ja toimivat aina potilaan hyvaksi
korkeiden eettisten normistojen sitomana.”

"Huippumyyjat myos kohtaavat asiakkaansa kuin laakarit. He nou-
dattavat samaa kolmen askeleen prosessia kuin laakarit kaikkialla
maailmassa.”

Miten kolmen askeleen prosessi etenee
Ensimmaisessa vaiheessa “potilaalta” kysytddn kysymyksid ja hanen
vastauksia kuunnellaan tarkkaan.

Seuraavassa vaiheessa potilaalle annetaan diagnoosi. Potilaan kerto-
mus tiivistetddn hanelle itselleen ja tdhdn annetaan paras mahdolli-
nen selitys.

Kolmas vaihe on toimintaehdotus. Tassa vaiheessa potilaalle esitetaan
paras mahdollinen ratkaisu vastata diagnoosiin.

"Myynnin laakari ei koskaan yrittaisi myyda mitdan ennen naiden

kolmen askeleen suorittamista. Tama patee niin lehtien myymiseen
ovelta ovelle kuin tankkereiden myymiseen Exxonille.”
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{ myyntiajattelu }

Miten vakuuttaa toinen kuuntelemalla?

"Viestinta on usein yldmakeen ajamista: haastavaa, mutta oikea
ratkaisu ei ole nostaa vaihdetta, vaan kytkea pienemmalle”, pohtii
Alvin Goldman kirjassaan Just Listen — How to Get to Absolutely
Anyone. Tama viisaus on monen huippumyyjan motto. Vaihde kan-
nattaa vaihtaa valilla pienemmalle.

Suurin osa stereotyyppisista myyntitykeista laukoo faktoilla ja argu-
menteilla toiset kumoon. Tama toiminta on kuitenkin usein tuotta-
matonta.

My®s ideoijat toistavat usein samaa virhettd. Monessa ideapalaveris-
sa keskitytaan kertomaan oman projektin mahtavuudesta. Kysymyk-
set ja eteenpain vieva keskustelu jadvat sivuseikaksi.

Vesa Honkanen kertoi meille esimerkin Trainers’ Housen asiakkaasta,
jonka uusi strategia muutti myyjien kaytdksen. Vanhan strategian
tavoite oli myyda kodinkoneita. Uuden ajattelun mukaan myyjan
tehtdva oli parantaa asiakkaan eldmaa kodin sydamessa. Myyjat
alkoivat kysya asiakkaalta elamdntilanteesta ja kodin luonteesta.
Nain he pystyivat tarjoamaan asiakkaalle elaman laatua parantavia
tuotteita.

Tama on myyntiajattelua parhaimmillaan. Asiakkaalle myydaan ha-

nelle sopivia tuotteita. Saattaa olla, ettd asiakkaan haluama televisio
onkin vadran kokoinen pieneen olohuoneeseen.
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{ myyntiajattelu }

Aktiivisen kuuntelemisen periaate patee kaikilla myynnin saroil-

la. Esimerkiksi hyvantekevaisyysjarjeston edustaja kdyttaa usein
kohtaamistilanteessa kaiken aikansa oman jarjesténsa kehuskeluun.
Tehokkaampaa olisi sen sijaan keskittya asiakkaan visioihin maailman
ongelmista sekd hanen ajatuksistaan omista vaikuttamiskyvyistaan.
Jarjesto tuodaan esille siina vaiheessa, kun asiakas voi yhdistaa sen
omiin visioihinsa.

Voiko kuuntelemista tehda liikaa?

Voi. Esimerkiksi tydhaastattelussa sinua haastatellaan ja halutaan
kuunnella. Silloin ei yksisuuntainen kysyminen tuota tulosta.
Joissakin tilanteissa liiallinen kysyminen onkin huono idea.
Rakentava uteliaisuus herattaa luottamusta. Myymisessa on aina

kysymys rakentavasta uteliaisuudesta, aidosta kiinnostuksesta ja
halusta auttaa toista.
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JA SUUSI KIINNI
NIIN PITKAAN
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Marc Strand



{ myyntiajattelu }

Tuntemattoman lahestyminen kysymyksilla

Kysymyksen esittaminen heti yhteydenoton alussa on erinomainen
tyokalu, joka murtaa yksisuuntaisen myynnin tematiikan. Hyva
kysymys saa asiakkaan miettimaan ja kiinnostumaan sinusta. Usein
ensimmainen kysymys, jota yhteydenotossa kaytetaan, on kysymys,
jolla pyydetaan lupa kysya kysymyksia.

“Saanko pyytaa viisi minuuttia aikaasi ja kysyd muutaman Kysymyksen?”
“Olen kiinnostunut projektistanne, mutten tieda voinko olla miten-
kddn avuksi. Saanko kysyd tastd kolme kysymysta?”

Kysyminen on tehokas keino avata ovia paikkoihin, jonne et usko
paasevasi ilman kutsua. Esimerkiksi tydnhaussa kuvitellaan usein,
ettd avoimet tydpaikat ovat ainoa keino paasta tutustumaan tyo-
paikkoihin. Jos pystyt kuitenkin kuuntelemaan asiakasta, voit paasta
|&hes mihin tahansa toimistoon.
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{ myyntiajattelu }

|deat kaytantdon

1. Mieti henkild, jonka kanssa olet myyjana epaonnistunut. Soita
ja kysy hanelta kysymys. Johdata keskustelua kysymyksilla kohti
jompaakumpaa seuraavista tavoitteista: (A) saat uuden tapaa-
misen tai (B) tiedat tarkalleen, miksi epdonnistuit.

2. Kirjoita ylés kolme tavoitteellista kohtaamista, jotka muistat.
Kirjoita jokaisen kohdalle arvio siitd, kuinka paljon sina puhuit
ja kuinka paljon kohdehenkilé puhui. Kirjoita sama lista ensi vii-
kolla. Pyri saavuttamaan tilanne, jossa toinen puhuu noin 80%
ajasta ja sina itse vain 20%.
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Aktiivinen kuunteleminen on ajattelutapa, jota kaytetaan
lisdksi muun muassa rauhanneuvotteluissa, henkildstéjohta
ja argumentoinnissa.

Daniel Dennett on yksi maailman kuuluisimpia elavia filosofeja.
Tietoisuuden tutkijana tunnettu Dennett antaa kirjassaan Intuitio
Pumps and Other Tools for Thinking lahes jokaista ihmista kosketta-
van esimerkin kuuntelun merkityksessa, kun on aika antaa kritiikkia.

Kritiikki on kaiken kehityksen edellytys. Valitettavasti sita ei kuiten-
kaan osata usein antaa. Tuloksena on joko vaikeneminen tai turhan
vastakkainasettelun aikaansaaminen.

Filosofi Daniel Dennettin ohje kritiikin antamisesta:

1. Aloita esittdmalla kohteesi mielipide niin selkeasti, eldvasti ja
puolueettomasti, etta han toivot hanen sanovat: “Kiitos, olisin-
pa ymmartanyt sanoa sen noin.”

2. Kerro kaikki asiat, joista olet samaa mielta (erityisesti jos ne eivat
ole yleisia totuuksia)

3. Mainitse kaikki, mita olet oppinut kohteeltasi
Vasta naiden kolmen kohdan jalkeen, olet oikeutettu esita

kritiikki.



Kulma 2

Niin myyjat kuin suunnittelijatkin rakastu-
vat helposti omaan tuotteeseen. Siitd on
innostavaa puhua. Siita yritetadn tehda
ominaisuuksiltaan entistd parempi ja nain
voittaa kilpailijat. Tavoite on saada asiakas
ymmartamaan, etta tarjolla on erinomainen
tuote.

Myynnin opit ovat jo pitkaan kyseenalais-
taneet tdman. Tuote ei ole myyjalle tarkea.
Myyjalle tarkeata on asiakkaan saama arvo.

Menestyneet myyjat ajattelevat kaikki
tuotteet keinoina luoda arvoa eri ihmisille.
He eivat nde halpaa tuotetta, innovatiivista
palvelua tai loistavaa ideaa, he nakevat
asiakkaan, joka voi parantaa elamaansa
maksamatta siita likaa. Painopisteen vaih-
tuminen sinusta asiakkaaseen merkitsee
painopisteen vaihtumista tuotteesta sen
synnyttamadn arvoon.

Myyntiajattelun kolmion toinen kulma on
arvon léytdminen.



{ myyntiajattelu }

ARVON LOYTAMINEN

Yleisia haasteita

e Kova tyo ja hyvat ominaisuudet eivat realisoidu rahana.

e Tuotteen myymista pidetaan vaikeana.

e Myyja kokee, etta asiakas ei ymmarra.

e Pitkat tydtunnit, vahva osaaminen. arvostettu tutkinto
tai tuotekehitys eivat takaa arvostusta.

e Kilpailijat myyvat teknisesti yksinkertaisempaa tuotetta,
mutta menestyvat paremmin.

e Omia vahvuuksia ei pysty hyddyntamaan.

Myyntiajattelun ratkaisu

1. Katso tarinaasi aina toisen ihmisen nakdkulmasta.
Keskity siihen, mita voit antaa toiselle.

2. Kun puhut toiselle, keskity aina lopputulokseen,
johon yhteistydnne voi johtaa.

3. Kehita tuotettasi vain, jos voit kertoa tarkalleen,
minkalaiseen asiakkaan ongelmaan uusi tuote vastaa
nykyista ratkaisua paremmin.

4.  Etsi ongelmia. Loyda maailmasta haasteita ja keskeneraisia
visioita ja ehdota ratkaisuksi yhteistyota kanssasi.
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{ myyntiajattelu }

Ajattele toisen arvoilla

Myyntiajattelussa keskeisinta on ajatella toisen arvoilla. Tama on yksi
Frank Bettgerin tarkeimpid ohjeita kirjassa How I Raised Myself From
Failiure to Success in Selling.

Bettger kertoo tarinan Louis E. Holdenista, Wooster yliopiston rehtoris-
ta, joka menetti yliopiston paarakennuksensa tulipalossa. Tama lahes-
tyi miljardéori Andrew Carnegieta pyytaakseen tukea korjaustdihin.

“Herra Carnegie, olette kiireinen mies ja niin olen minékin. En vie yli
5 minuuttia ajastanne. Wooster Yliopiston pddrakennus paloi eilistd
edeltdvand yénd ja haluan teiddn antavan 100 000 dollaria uuden
rakentamiseen.

Carnegie sanoi tahdn: "Mutta nuori mies, en usko rahan antamiseen
yliopistoille”.

Holden vastasi: Mutta te uskotte nuorten miesten auttamiseen, eiké
vain? Mind olen nuori mies, herra Carnegie ja olen hirvedssa pulassa.
Ty6ni on hankkia raaka-aineita, joista rakentaa sivistyneitd miehia.
Suurin osa tehtaastani on mennytta. Te tieddtte, miltd tuntuisi, jos
menettdisitte yhden isoista terdstehtaistanne keskelld sesonkia.”

Carnegie antoi lopulta rahat. Todellisuudessa Holden méi yliopiston
korjaamista paljon suuremman idean. Carnegie antoi lopulta yli 100
000 000 dollaria koulutuksen kehittdmiseen.

Miksi Holden onnistui? Holden ymmarsi syvallisesti Carnegien

arvomaailmaa. Han tajusi, etta talle oli tarkeaa kunnianhimoisten
nuorten miesten tukeminen. Holden oli ajatellut Carnegien arvoilla.

48



{ myyntiajattelu }

Miten myyda arvoa?

Yksi liikemaailman kuuluisista sitaateista on Harvard Business Schoo-
lin professorin Theodor Levittin lausuma “ihmiset eivat halua ostaa
neljannestuuman poraa, he haluavat ostaa neljannestuuman reian”.

Suurin osa myyijista erehtyy myymaan poraa ja sen ominaisuuksia.
Tasta on kiinnostunut vain asiakas, joka on intohimoinen poraihmi-
nen. Suurinta osaa ihmisista kiinnostaa vain reika. He haluavat kuulla
minkalainen pora ratkaisee heidan ongelmansa.

Arvon myyminen merkitsee keskittymista asiakkaan kokeman arvon
selvittamiseen.

Kun ihminen hakee ty6td, han myy omaa arvoaan. Suurin osa tydn-
hakijoista kuvittelee, etta heidan tutkintonsa ja edelliset tyotehta-
vansa rajoittavat tydnhakua. Nain onkin, jos he keskittyvat myymaan
tutkintoaan ja tydkokemustaan. Tydnantaja tuskin on kiinnostunut
tasta. Sen sijaan han on kiinnostunut tydnhakijan halusta ja kyvysta
tukea hanen visioiden toteutumista.

Hyva tyonhakija ei myy pelkadstaan tutkintoaan. Hanen ei kanna-
ta myyda pitkaa tydkokemustaan. Han myy kykyaan kehittya ja
sitoutua.

Sama oppi patee ideoiden myymisessd. Usein yrityksissa kuulee
kouhkattavan, ettd “meilld on meneilldén aivan mahtava hanke”.
Tama sisansa on iloinen uutinen, joka tuskin kiinnostaa mahdollista
asiakasta. Asiakasta sen sijaan kiinnostaa, miten yhteisty® auttaa
hanen visioiden ja tavoitteiden toteutumisessa.
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{ myyntiajattelu }

Arvon ymmartaminen avaa uusia ovia

Monen yrityksen menestystarina on luotu oivaltamalla omien vah-
vuuksien todellinen arvo ja keskittymalla uusiin keinoihin hyédyntaa
niita. Esimerkiksi Kone ei ole enaa pitkaan aikaan myynyt pelkastaan
hisseja vaan ihmisvirtojen tehokasta hallintaa. Koneen strategian
keskitssa on sanat People flow. Tama auttaa tuotekehitysta kehit-
tamaan ihmisvirtoja tehokkaasti kuljettavia hisseja, rullaportaita ja
ihmisvirtoja tutkivaa analytiikkaa. Maarittely helpottaa myds myyjan
tyota.

Moni on miettinyt, mistd asiakaskohtaamisessa syntyy menestys.

Hyva tie menestykseen on oivaltaa omat vahvuutensa, hyddyntaa
niita ja tarjota toiselle aitoa arvoa.
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{ myyntiajattelu }

|deat kaytantdon

1. Kirjoita yl6s tuotteesi, palvelusi tai osaamisesi viisi tarkeinta
ominaisuutta. Kirjoita naiden viereen esimerkkeja tavoista, joilla
ominaisuus tuo hyotya ja arvoa asiakkaasi eldmaan. Mieti yksit-
taisia huolia ja yksittaisia iloja.

2. Valitse kolme henkildd, joiden kanssa olet luonut hedelmallisen
yhteistydsuhteen. Nama voivat olla asiakkaita, tydnantajia tai
yhteistydkumppaneita. Pyyda heita jokaista kertomaan, mita
erityista arvoa juuri siné toit heidan senhetkisille tavoitteille. Ala
tyydy ylimalkaisiin vastauksiin, vaan pyri ymmartamaan toisen
visio ja haasteet yhteistydn alussa. ja selkeat vastaukset niihin.
Listaa jokaiselle vastaukselle viisi toimenpidetta, joilla voit joko
parantaa toimintaasi entisestaan tai monistaa sita toiseen koh-
teeseen. Toteuta listaamasi toimenpiteet. Toista metodia aina,
kun koet tarvetta kirkastaa arvolupaustasi.
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Kulma 3

Perinteinen myyja argumentoi asiakkaansa
kumoon. Asiakas pitda usein voimakasaanista
ja itsevarmuutta huokuvaa myyjaa epamiellyt-
tavana.

Parhaat myyja eivat selittele ja argumentoi.
Heidan viestinsa on yksinkertainen ja tavoite
selkea: Kirkasta asiakkaalle hanelle avautuva
mahdollisuus.

Myyjat kayttavat usein fakkikielta eli itselleen
tuttuja kasitteita ja sanoija, joiden kuvittelevat
vahvistavan asiantuntemustaan. Asiakkai-

ta tdma esitystapa useimmiten drsyttaa ja
vasyttaa.

Parhaat myyjat toimivat painvastoin ja
rakentavat viestinsa asiakkaan nakoékulmaan
perustuen ja niin, ettd asiakas kykenee sen
ymmadrtdmaan ja vastaanottamaan.

Hyva myyja kykenee ymmartamaan asiakkaan
persoonallisuuden ja pukee monimutkaisetkin
asiat asiakkaalle selkeddn muotoon.

Myyntiajattelun kolmion kolmas kulma on
empaattinen viestinta.



{ myyntiajattelu }

EMPAATTINEN VIESTINTA

Yleisia oireita

e Yleisosi mielenkiinto lopahtaa aika ajoin ja kannykat
nousevat taskusta.

e  Etkirjoita etka esita vakuuttavasti.

e Koet, ettd kuuntelija ei ymmarra sinulle padivanselvia asioita.

e QOsaat kuunnella, mutta et esittda ehdotuksia.

e Diasi pursuavat tekstia.

Myyntiajattelun ratkaisu

1. Tunne yleisosi. Kenelle osoitat viestisi? Mika yleisdasi viestissasi
kiinnostaa? Missa tilanteessa he ottavat viestin vastaan?

2. Tunne empatiaa kuuntelijoittesi nakdkulmia kohtaan. Kerro
kuuntelijaasi kiinnostavista asioista. Kayta tuttuja sanoja ja
kuuntelijaasi kiinnostavia esimerkkeja.

3. Yllapida kuulijoiden mielenkiintoa joka hetki. Ymmarra, etta
yleisda ei kiinnosta ensisijaisesti puhuja vaan viesti.

4. Tee viestistasi niin selkea ja mieleenjaava, etta kuulijasi voi ker-
toa sen eteenpadin.
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{ myyntiajattelu }

"Keep it simple, stupid”

Empaattisessa kommunikoinnissa korostuu asiakkaan nakékulma.
Kelly Johnsonin tarina on inspiroinut ihmisia yli puoli vuosisataa.

Kelly Johnson oli yhdysvaltalainen insinéri, jonka johdolla suun-
niteltiin havittajia Yhdysvaltain laivastolle 1960-luvulla. Hanen
mukaansa insindorit halusivat tehda koneista liian hienostuneita ja
monimutkaisia insin66ritydn taidonnaytteita.

Tarina kertoo, ettd eraana aamuna Johnson ojensi 12 tavallista
tyokalua insinddreille ja kaski heidén suunnitella niin yksinkertaisia
koneita, ettda mekaanikko voisi korjata koneen nailla tydkaluilla kes-
kella taistelutannerta. Johnsonin lausuma “Keep it simple, stupid”
nousi Yhdysvaltain laivaston ja lopulta kokonaisen ajattelutavan
tunnuslauseeksi.

Yksinkertainen on kaunista. Myymisella ja yksinkertaistamiselle on
paljon yhteista. Asiakas ottaa vastaan ja vie eteenpain vain sellaista
viestid, jonka han ymmartaa.

Keep it simple, stupid -periaate merkitsee kykya eldytyd mekaani-

kon tilanteeseen taistelutantereella. Monimutkainen viesti voi olla
vaikuttava, mutta se ei kesta asiakkaan mielessa.
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{ myyntiajattelu }

Empatia ja viestin kaantaminen

Empatia merkitsee kykya eldytya toisen tunteisiin. Empaattinen vies-
tintd taas on kykya eldytya toisen tapaan ymmartaa sinua.

Daniel Pink esittaa kirjassaan To Sell is Human E-testin. Silla voi testa-
ta valmiutensa ndhda asioita toisen perspektiivista.

Testi etenee seuraavasti:

1. Katso toista ihmista silmiin.

2. Napauta sormiasi nopeasti kolme kertaa.
3. Piirrd sormellasi iso E-kirjain otsaasi.

Suurin osa piirtaa E-kirjaimen itseensa pain. Se tuntuu luonnolliselta.
Katsojalle se sojottaa vaarin pain. E-testi kiteyttda empaattisen kom-
munikoinnin luonnetta. Kyseessa on kyky kaantaa oma viesti toisen
nakokulmalle.

Sama ilmio toistuu usein tavassamme viestia. Monet esiintyjat
yrittdvat saada kuuntelijat ymmartamaan projektinsa hienot raamit.
Tama on kaikkea muuta kuin empaattista viestintaa. Viestinnassa
on aina tarkeinta ottaa huomioon toisen nakokulma. Ala keskity
hienoon suunnittelutydhdsi vaan sen merkitykseen toiselle.

Politiikassa empaattisesta viestinndsta on monia esimerkkeja.
Poliittisten puheiden klassikot kuten John. £ Kennedyn”Ich bin ein
Berliner” tai Martin Luther Kingin “I Have a Dream” eivat perustu
oman kannan vahvaan argumentointiin. Puhujat uskaltavat tuoda
rohkeasti esille omat kuulijoita koskettavat visionsa.

Empaattinen viestinta edellyttda kuuntelemista. Kuuntelemalla toista
|6ydat arvoa tuottavat nakdkulmat ja viestit, joihin keskityt.
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{ myyntiajattelu }

Miksi empaattinen viestinta on tarkeaa?

Uskomme mielelldmme, ettd meita kuunnellaan. Tama onkin yksi
viestinnan harhoista.

Kuvittelemme usein puhuvamme toiselle ihmiselle merkityksellisista
asioista, vaikka toisen huomio harhailee muualla.

Me aliarvioimme usein vastaanottajamme.

Paras tapa vangita toisen huomio on puhua toiselle aidosti.

Naiivit puhujat keskittyvat avaamaan kuulijoille ikkunan omaan
maailmansa. Menestyvat puhujat sen sijaan avaavat ikkunan suo-
raan kuuntelijan maailmaan.

Moni menestyva esiintyja kertoo valitsevansa yhden esimerkkihen-

kilon, jolle han puhuu. Kuuntelijan kuvitteleminen lisaa esiintymisen
luontevuutta ja haihduttaa esiintymispelkoa.
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(0] WAANYPA
MYYNTITILANNETTA
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Philip Delves Broughton



{ myyntiajattelu }

|deat kaytantoon

1. Esittele tuotteesi ystavallesi. Pyyda hanta selittamaan
seuraavana paivand, mita han muistaa tuotteestasi.

2. Arvioi ystavasi vastausta. Onko viesti pysynyt samana?
Miten voisit kehittaa viestiasi?

3. Ota tama tavaksi.
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Il MITAAN SUURTA
El OLE SAAVUTETTU
ILMAN INNOSTUSTA.

Ralph Waldo Emerson



/ { vdldhdys toisaalta }




Yksi viestinnan suurimmista vaikeuksista on tiedon kiro

of Knowledge). Viestin kertojalla on aina kuuntelijaa ene
tietoa asiasta. Tietoa on myods aina enemman kuin on tarp
vastaanottajan nakékulmasta.

Veljekset Chip ja Dan Heath kasittelevat kirjassaan Made to Stick,
miten voittaa tiedon kirous ja tehda viestista tarttuvia. Tassa kolme
neuvoa Made to Stick -kirjasta.

1. Tee viestista helppo muistaa
2. Ole selkea
3. Ole konkreettinen



{ myyntiajattelu }

Kolmion keskella asenne
Myyntiajattelun kolmio toimii kuin polkupyora. Se on tehokas valine,
jolla paasee eteenpain kavelyd nopeammin. Sen tehokas kayttami-

nen vaatii kuitenkin paatdksen polkea.

Oikea asenne on myymisen edellytys. Se merkitsee tasapainottelua
tavoitteellisuuden ja uteliaisuuden valilla.

Menestyva myyja asettaa aina toiminnalleen tavoitteita.

Menestyva myyja on tavoitteellisuuden lisdksi aidosti kiinnostunut
toisista ihmisista ja utelias eldman havainnoija.

Myyntiajattelijan asenne on jatkuvaa itsensa kehittamista seka ta-
voitteellisuuden ettd uteliaisuuden kentilla.
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MYYNTIAJATTELUN KOLMIO

AKTIIVINEN
KUUNTELEMINEN

Asenne

. ARVON
LOYTAMINEN

llari Méakela ja Pirjo Pitkapaasi



{ myyntiajattelu }

Myyntiajattelun nelikentta

Myyntiajattelu on tavoitteellisuuden ja uteliaisuuden yhteista tanssia.
Se on tavoitteellista vuorovaikutusta, jossa keskeista on aito uteliai-
suus ja kiinnostus toisen elamasta.

Vuorovaikutustilanteessa syntyva ratkaisu on aina molempien osa-
puolten kannalta onnistunut.

Tavoitteellisuus
Matala Korkea
2 Korkea Ystiavyys Myyntiajattelu
z
3
K
=) Matala Yksiniisyys Manipulointi

llari Makela ja Pirjo Pitkdpaasi
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MERKITYKSETON
KESKUSTELU

Zig Zaglar






MYYNTIAJATTELUN
TYOKALUJA







{ myyntiajattelun tyokaluja }

AKTIIVINEN
KUUNTELEMINEN

Aktiivisen kuuntelemisen tyokalut jakaantuvat kahteen ryhmaan.

Ensimmaisen ryhman tyokalut auttavat sinua luomaan luottamuksel-
lisen suhteen toiseen ihmiseen. Naiden tydkalujen avulla rikot perin-
teisen myyntitilanteen jaykkyyden ja siirryt luontevasti keskusteluun.

Toisen ryhman tydkalut auttavat sinua kysymaan oikeanlaisia
kysymyksia, jotka auttavat asiakasta kertomaan omista tarpeis-
taan. Niiden avulla siirryt mukavasta keskustelusta tavoitteelliseen
diagnoosiin.

Luottamus-tyokaluja

Miten luon luottamuksen ja siirryn yksisuuntaisesta myynti-
puheista kuuntelemiseen ja toimivaan dialogiin?

1. Asiantuntijuus 3. Yhteinen rytmi
2. Pieni kunnia 4. Herattava kysymys

Diagnoosi-tyokaluja

Miten johdatat hyvan keskustelun selvaan diagnoosiin ja
ratkaisuehdotukseen?

5. Kysymyssuppilo 7. Ehdottava kysymys
6. Kdanteinen diagnoosi 8. Hiljaisuus
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{ myyntiajattelun tyokaluja }

1. ASIANTUNTHUUS

Me piddmme henkil6istd, jotka osoittavat kiinnostusta meihin.
Arvostamme myds ideoita, erityisesti ilmaisia ideoita. Asiantun-
tijuuden tyokalun avulla voit aikaansaada nopean luottamuksen
tuntemattoman kanssa ja luopua vaaranlaisesta tuputtamisesta ja
luoda syvan luottamussuhteen tuntemattomankin kanssa.

e Valmistaudu kohtaamiseen huolella. Nayta se myds
rohkeasti.

e Oman tuotteesi lisdksi perehdy myds kilpaileviin
vaihtoehtoihin.

e Tieds, kenet kohtaat. Tuntemattomien |dhestyminen
on usein vaikeaa. Tutustu huolellisesti asiakkaaseen
ja hanen maailmaansa. Google ja LinkedIn ovat
uteliaan ystavia.

e | 3hesty aina toista ihmisend, jota voit auttaa. Uskalla
osoittaa kiinnostuksesi hanta kohtaan.

e Nayta rohkeasti oma asiantuntemuksesi, mutta ala
koskaan pida itsedsi toisia etevampdna myyntitilan-
teessa.

e  Uskalla selkeésti olla oma itsesi. Ald sorru kieleen,
jonka kuvittelet olevan myyvaa tai osoittavan asian-
tuntemuksesi. Moni huippumyyja kertoo kayttavan-
sa selkeaa ja yksinkertaista kielta.
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71 ON HELPOMPI MYYDA
TOISELLE JOS LAHESTYT
ASIANTUNTIJANA, KUIN
JOS MIETIT: NYT MUN
PITAA MYYDA TUOLLE

Kaisa Hernberg



{ myyntiajattelun tyokaluja }

2. PIENI KUNNIA

Pienet asiat merkitsevat kohtaamisissa paljon. Pienetkin kunnioi-
tuksen eleet saavat asiakkaan ymmartamaan, etta arvostat hanelta
saamaasi aikaa ja olet todella kiinnostunut hanen tarpeistaan. Eleet
ovat signaaleja, jotka todistavat, etta keskityt asiakkaaseen.

Keskittymisen tarkeys
Keskity tapaamiseen. Saavu paikalla ajoissa ja ole tilan-
teessa lasna.

Agendan merkitys

Vahvista tapaamiseen kaytettavissa oleva aika ja ehdota
sille agenda. Huippumyyjat kertovat toimivansa nain. On
tarkesta viestia asiakkaalle, ettd arvostat hanen aikaansa.

Habituksen voima

Uskalla olla oma itsesi, mutta kunnioita toisen arvoja.
Usko tai ala, pukeutumisellasi ja hymyllasi voit muuttaa
maailmaa. Ensivaikutelma tehdaan kerran. Olennai-
sinta kohtaamisessa on usein tunne, jonka saat aikaan
toisessa.
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3. YHTEINEN RYTMI

Kommunikointia voi verrata tanssiin. Yhteisen rytmin |6ytaminen on
tasapainottelua oman autenttisuuden ja asiakkaan kaytdksen valilla.
Miten sailyttaa tama tasapaino?

Tunne itsesi
Tiedosta erityisyytesi ja luontainen kayttaytymistyylisi.
Ne ovat voimavarojasi.

Tunnista erilaisuus

lhmisten erilaisuus on hieno juttu. Onneksi me arvos-
tamme eri asioita. Luottamus syntyy, kun ymmarramme,
millaista kaytdsta toiset arvostavat.

Mukauta kayttaytymistasi

Toista ihmista et voi muuttaa, mutta voit aina mukauttaa
omaa kayttaytymistasi. Tee se niin, etta asiakkaassa heraa
luottamus.
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4. HERATTAVA KYSYMYS

Herattavat kysymykset yllattavat, saavat aikaan uusia ajatuksia ja
rikkovat myyntitilanteen kaavamaisen dramaturgian.

Hyva myyja uskaltaa tuoda keskusteluun herattavia kysymyksia. Ne
vievat keskustelun uusille urille. Niiden avulla keskustelijat voivat
myos luopua liian tiukoista hierarkioista ja rooleista.

Laita asiakas miettimaan
Herattavat kysymykset saavat asiakkaassa aikaan ajatte-
lua ja sitédhan ei ole elamaéssa koskaan liikaa.

Ajoita kysymykset oikein

Tapaamisen alkuvaiheessa mika tahansa kysymys, joka
saa asiakkaan puhumaan ja haastaa hanet ajattelemaan,
on heréttava ja luottamusta kasvattava. Al aloita pom-
mittamalla kysymyksia. Ala missdan tapauksessa aloita
itsestaanselvyyksilld, jotka olisit voinut selvittaa tekemalla
kunnolla kotilaksysi.
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5. KYSYMYSSUPPILO

Kysymyssuppilo -tydkalun avulla voit edeta yleisesta keskustelusta
tarkkaan diagnoosiin. Aloita ndyttamalla kiinnostuksesi asiakkaaseen
ja etene sitten selkeisiin kipupisteisiin ja hyddyntamattémiin mahdol-
lisuuksiin. Sen jalkeen on vuorossa arvon maarittaminen.

Alkuarvaus
Valmistautuessasi mieti, mita arvoa yhteistyd kanssasi
voisi asiakkaalle tuottaa.

Aloita isosta kuvasta
Aloita keskustelu aiheilla, joista asiakas puhuu mielellaan.
Sen jalkeen on vuorossa tilanteen yleinen kartoitus.

Askel askeleelta kohti diagnoosia

Avoimien kysymysten avulla voi johdattaa asiakkaan
vahitellen kohti ongelmakohtia, toiveita tai kayttaméat-
témia mahdollisuuksia. Selvitd niiden merkitys seka arvo
asiakkaalle. Pyri siihen, etta asiakas sanoo ndma aaneen.

Al3 oleta

Ala koskaan oleta mitaan. Varmista, ettd ymmaérrat asi-
akkaan ajatukset oikein. Toista ne tekemalld yhteenveto
keskustelusta.

Tee muistiinpanoja

Kirjoita muistiin palaverissa tdrkeita asioita. Nain voit
palata niihin mydhemminkin.
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Esita diagnoosisi

Tee lopuksi yhteenveto keskustelusta ja asiakkaan tavoit-
teista. Pyyda siihen asiakkaan hyvaksynta. Sen jalkeen
voit siirtyd yhteistydehdotuksesi esittamiseen.

79



{ myyntiajattelun tyokaluja }

Esimerkki: SPIN-malli

Neil Rackhamin luoma SPIN-malli on tunnettu kysymyssuppilomalli.
Siind kysymykset jaetaan neljadn luokkaan. Laajan tutkimuksen pe-
rusteella menestyneimmat myyjat kayvat keskustelussa lapi ne kaikki
ennen siirtymistaan ratkaisun esittamiseen.

S- Situation questions (Tilannekysymykset)
Tilannekysymyksilla selvitetadn asiakkaan yleinen tilanne,
visiot ja tavoitteet. Ne ovat hyvia valineita keskustelun
avauksessa.

P - Problem questions (Ongelmakysymykset)
Ongelmakysymyksilla selvitetaan, mita kehitettavaa tai
haasteita asiakkaalla on tavoitteiden saavuttamisessa.

I-implication questions (Seurauskysymykset)
Seurauskysymysten avulla selvitetaan, millaisia seurauksia
ongelmasta voi syntya.

N- Need-payoff (Merkityskysymykset)

Viimeisen vaiheen kysymyksilla selvitetdan tunnistetun
haasteen ja seurausten arvo ja merkitys asiakkaalle.
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6. KAANTEINEN DIAGNOOSI

Diagnoosin tarkoitus on vastata kysymykseen, voinko mina olla
avuksi asiakkaalle. Kaanteisen diagnoosin tarkoitus on vastata
kysymykseen, sopiiko asiakas minulle ja onko henkilé oikea keskus-
telukumppani.

Hyva myyja ei myy kaikille. Han tarkistaa ensin, ettd mahdollinen
yhteisty® on molemmille hedelmallistd. Han myds varmistaa, etta
keskustelukumppanilla on valtuutuksia tehda paatoksia.

Tavoitteet ja arvot

Pohdi tavoitteiden ja arvojen yhteensopivuutta.
Jos niissa on suuria ristiriitaisuuksia, luovu
yhteistydn ehdottamisesta.

Valta toimia

Selvita keskustelukumppanisi valta paattaa keskustelta-
vasta asiasta. Ota selvaa, ketka kaikki osallistuvat paatok-
sentekoon ja ovat asiastasi kiinnostuneita.

Asiakkaan tarve ja valmius

Varmista aina, etta asiakkaallasi on aito tarve
yhteistydhon. Jos hanelld ei ole tarvetta ja valmiutta
siihen, ala turhaan tee ehdotuksia.
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Maksukyky

On hyva tarpeeksi aikaisessa vaiheessa ottaa selvaa asi-
akkaan taloudellisista resursseista. Jos yhteisty® ei nayta
mahdolliselta, keskustelu kannattaa pitaa lyhyena.

Oma arvo

Mikali et kyseisella hetkelld pysty tuottamaan asiakkaalle
arvoa, mydnna se. Tulevaisuudessa voitte kuitenkin tehda
yhteisty6ta, joten pida haneen hyvat valit. Voit myo6s
suositella jotakuta, joka kyseisella hetkelld on sinusta
sopivampi vaihtoehto asiakkaalle.
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/. EHDOTTAVA
KYSYMYS (KLOUSAUS)

Hyvassa yhteistydssa nakyy aina myyjan innostus, usko ja kiinnostus.

Hyvien kysymysten ja ratkaisuehdotusten jalkeen on aika ehdottaa
yhteistydta. Myyjan tehtava ja etuoikeus on esittaa ehdottava kysymys.

Myyjat pelkaavat usein ehdottavia kysymyksia eli klousaamista, koska
heista tuntuu, etta asiakas vastaa niihin kieltavasti. Myyjan tydssa on
tarkeda uskoa, etta asiakas haluaa ostaa. Asiakkaalle paatdksenteko
onkin usein pelottavaa, niinpa han tarvitseekin siihen hetkeen myy-
jan tayden tuen. Myyjan on hyva miettia vaihtoehtoisia tapoja esittaa
ehdottavia kysymyksia.

e  Kun esittelet ratkaisuasi, totea esityksen alussa, etta
et myy vaan esittelet tuotettasi. Esittele asiakkaalle
rohkeasti referensseja. Arvioikaa yhdessa, olisiko
hanelld samoja syita ostaa.

e Ennen kuin aloitat ratkaisusi esittelya, kysy, onko
asiakas valmis tekemaan paatodksen, jos pystyt tarjoa-
maan hanelle sopivan ratkaisun.

e  Perusta ehdottava kysymyksesi asiakkaan tarpeisiin.
Mitd useamman tarpeen han on kertonut sinulle, sen
parempi tilanne sinulla on.

e  Ratkaisua esittaessasi kysy asiakkaalta hanen aja-
tuksiaan kuulemastaan. Kysy myos, kerroitko asiat
hanelle tarpeeksi selkeasti. Taman perusteella voit
muokata esityksesi seuraavaa vaihetta.
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3. HILJAISUUS

Monille ihmisille hiljaisuus on raskasta. Hyvat kysyjat ja esiintyjat
pystyvat toimimaan hiljaisuuden kanssa. Onkin tarkeata oppia sieta-
maan hiljaisuutta.

Hiljaisuuden tayttaminen on myynnin yleisimpia virheita. Kun kysyt
kysymyksen, vaikene. Anna toiselle aikaa, vaikka hanelta kestaisikin

pitka hetki vastauksensa aloittamisessa.

Hiljaisuus saa kestaa, koska sen aikana tapahtuu usein tarkein eli
ajattelu.
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ARVON LOYTAMINEN

Arvon |dytamisen tydkalut jakautuvat kahteen ryhmaan.

Ensimmaisen ryhman tyokalut auttavat sinua |6ytamaan tarkkoja eh-
dotuksia kullekin asiakkaalle. Ne ovat tydkaluja, joiden avulla esitat
ylivertaisen ratkaisun.

Toisen ryhman tydkalut auttavat sinua luomaan uusia toimintaide-
oita, I6ytdamaan uusia kohderyhmia ja kehittdmdaan uusia tuotteita.
Niiden avulla luot myos arvoa asiakkaalle.

Ratkaisu-tyokaluja

Miten luot asiakasldhtoisia ja tarkkoja ratkaisuja asiakkaalle?

9. Tarkka diagnoosi
10. Ideointi

11. Co-creation

12. lloinen yllatys

Mahdollisuus-tyokaluja
Miten I6ydat uusia mahdollisuuksia luoda myytavaa arvoa?
13. Ongelmien metsastys

14. Kultainen ympyra
15. Lean Startup
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9. TARKKA DIAGNOOSI

Hyvan myyjan tarkein taito on tehda asiakkaan tilanteesta kattava
diagnoosi. Kun pidat diagnoosin mielessa luot todellista arvoa ja
ehdotat asiakkaalle sopivia ratkaisuja.

Kirkasta diagnoosi
Pida diagnoosi aina mielessasi. Muista se niin ratkaisun
suunnittelussa kuin esittelyssakin.

Etsi liittyméakohtia

Hyvin maaritety diagnoosi ja siité johdetut ratkaisueh-
dotukset eivat keskity vain asiakkaan omaan alaan. Etsi
asiakkaan maailman liittymakohtia muihin aloihin ja
vastaavanlaisiin haasteisiin.
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10. IDEOINTI

Ideoiden luomisessa voi kayttaa lukuisia menetelmia.

Luova ideointi

Villi ideointi synnyttaa luovia ideoita. Menetelmassa
ideoita ei saa kritisoida, vaan niiden annetaan tulvia
ulos mielesta niin nopeasti kuin mahdollista. Luovassa
ideoinnissa kaytetaan usein ranskalaisia viivoja tai post-it
lappuja. Silla varmistetaan, etta kaikki osallistujat saavat
ideansa esille.

Kriittinen ideointi

Luovaa ideointia seuraa taysin vastakkainen vaihe, jossa
kirjattuja ideoita priorisoidaan ja kritisoidaan analyyttisen
harkitusti. Kriittisen ideoinnin vaiheessa kaytetdan usein
menetelmid, joiden avulla karsitaan pelkoa kritiikin antami-
sesta. Esimerkiksi flamethrower -tekniikassa yksi ihminen
kerrallaan saa puheenvuoron. Hanen tehtavansa on liekin-
heittimen tavoin tuhota kaikki keksityt ideat.

Hiljainen ideointi

Idecinnin edellisia vaiheita tdydentaa hiljainen ideointi.
Se tapahtuu esimerkiksi kavelylla tai suihkussa. Hiljaisessa
ideoinnissa luotetaan siihen, etta ajatuksia pulpahtelee
alitajunnasta. Se vaatii tehokasta oman mielen hallintaa.
Hiljaisten ideoiden ihmiset kantavat lahes poikkeuksetta
pienta muistivihkoa mukanaan.
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11. CO-CREATION

Nykyisin asiakkaat osallistuvat yha useammin myyjan ja alihankkijoi-
den kanssa ratkaisujen ja tuotteiden kehittdmiseen. Malli kaantaa
myynnin perinteisen kaavan paalaelleen. Tassa mallissa keskitytaan
ensin myyntiin ja sen jalkeen ratkaisun kehittamiseen.

Hyvan myyjan tavoitteena ei ole pelkdstaan diagnoosia, vaan myds
uudet ratkaisut.

Sparraavat kysymykset

Asiakas on usein juuttunut oman arkensa raameihin.
Onkin valilla hyva pyytaa hanta esittdmaan oma nake-
myksensa siitd, miten ongelman voisi ratkaista unelma-
maailmassa, jossa rajoitteita ei olisi.

Ostaja ei ole ainoa asiakas

Pida mielessa, etta asiakkaan viisaus ei asu yhdessa
ihmisessa. Keskustele mahdollisimman monen asiakkaan
edustajan kanssa mahdollisimman monipuolisesti.

Al3 valmistele salassa

Moni haluaa julkistaa ideansa fanfaarit pauhaten ja
valmistella ehdotuksensa salassa. Se on usein kallista ja
riskaabelia touhua. Prosessi toimii taiteen tekemisessa,
mutta ei myymisessa. Keskustele mahdollisimman paljon
asiakkaiden ja kumppaneiden kanssa prosessin kaikissa
vaiheissa ja pyyda siita palautetta. Se jalostaa ehdotustasi.
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12. ILOINEN YLLATYS

Asiakkaan odotusten ylittdminen on tie menestykseen. Voit hypata
niin korkealle, etta varmasti ylitat riman tai voit asettaa riman sopi-
vaan tasoon.

Ron Kaufman kuvaa asiakaspalvelun tasoja liikkkuvina rullaportaina.
Asiakkaan odotukset kasvavat jatkuvasti, niinpa sinun pitaa jatkuvas-
ti yllattaa hanet.

Ole vaativa itsedsi kohotaan
Kanna vastuu lupauksistasi ja pyri aina ja joka yhteydessa
ylittdmaan odotukset ja ilahduttamaan asiakas.

Hallitse asiakkaan odotuksia

Usein asiakkaalle riittaa, etta tuotat hanelle yhden ilon-
aiheen enemman tai yhden ongelman védhemman. Anna
vain sellaisia lupauksia, jotka pystyt varmasti lunasta-
maan.

Kultaiset munat

Katke jokaiseen asiakaskohtaamiseen ainakin yksi kultai-
nen muna, pieni yksityiskohta, jota toinen ei ole odotta-
nut. Se ilahduttaa.

Katso Ron Kaufman Quality Service Live Part 3
https://www.youtube.com/watch?v=-PZQcTaznSk
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13. ONGELMIEN METSASTYS

Uteliaan ihmisen maailma on avoin. Mitd enemman naet mahdolli-
suuksia ymparillasi, sitd paremmin myyt ratkaisujasi.

Kun tapaat ihmisia, kuulet tarinoita. Kun kysyt, saat selville elamasta
enemman. Kun et sulje mieltdsi ongelmilta, huomaat oppivasi entis-
ta paremmaksi ratkaisujen l6ytajaksi.

e Lue. Pida silmat auki. Ole utelias.

e Haastattele ja tapaa ihmisia.

e \Verkostoidu.

e Ole proaktiivinen. Jos olet kiinnostunut tydnantajas-
ta, pyyda audienssia. Uteliaalle liikenee aina kymme-
nen minuuttia. Kun luot luottamussuhteen tyénanta-
jaan, 16ydat mahdollisuuksia avaavan yhteistyon.

e Rakastu puhelimeen ja hyddynna nettia. Omaksu
journalistin ajattelutapa. Jos jokin aihe kiinnostaa
sinua, hyddynna nettia ja puhu niin monen ihmisen
kanssa, kuin ehdit ja ole utelias. Kerro, ettd sinulla
ei ole mitaan tavoitetta, haluat tutustua aiheeseen
ja vieda kymmenen minuuttia visaamman aikaa.
Puhelin on edelleen tehokas tapa ensikohtaamisiin ja
tapaamisten sopimiseen.

e  Pyyda suosituksia. Jokainen kontakti on ovi uuteen
maailmaan. Ald pelkaa kysya uusista mahdollisuuk-
sista. Vaikka asiakas ei osta, kysy hanelta, kuka muu
voisi olla kiinnostunut.
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14. KULTAINEN YMPYRA

Suurin osa ihmisista keskittyy elamassa kysymykseen, mitd mina teen.
He lukitsevat ajatuksensa eivatka 16yda eléamasta uusia mahdollisuuksia.

Simon Sinekin esittama Kultainen ympyré on tyokalu, joka kaantaa
tdman ajattelun ja saa asiakkaan kiinnostumaan tuotteestasi. Sen
avulla 16ydat uudenlaisen ldhestymistavan omaan toimintaasi.

Kultaisen ympyran periaatteet ovat seuraavat:

Miksi
Mihin uskot? Mika on toimintasi tavoite?
Mikéa todella motivoi sinua?

Miten
Miten voit toteuttaa todellisia tavoitettasi?
Minkalaisin keinoin voit toteuttaa periaatteitasi?

Mita

Mitd voit konkreettisesti tehdd, jotta tavoitteesi
toteutuvat?
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Case esimerkki: Filosofian Akatemia

Filosofiaa pidetdan usein aineena, jonka opiskelu johtaa joko tutkijan
uraan tai heikkoon tyéllistymiseen. Filosofian Akatemia on helsinki-
ldinen yritys, jonka tavoite on luoda filosofian osaamiseen perustuvia
uramahdollisuuksia. Filosofian Akatemian toimintaa voidaan tulkita
kultaisen ympyrén avulla.

Miksi

Filosofian Akatemian perustajat uskoivat, ettd sekd
humanistisilla aineilla ettd huippututkimuksella olisi
enemmadan annettavaa ihmisille.

Miten

Filosofian Akatemian perustajat arvioivat, etta filosofinen
ymmérrys ihmiseldméan peruskysymyksista ja huipputut-
kimuksen tuoma ymmadrrys esimerkiksi ihmisen aivoista
auttavat yrityksid parantamaan tydntekijbittensd motivaa-
tiota, toimintakykyd ja ajattelutaitoja.

Mita

Filosofian Akatemia on yritys, joka tutkii filosofiaa ja psy-
kologiaa ja tuottaa tutkimukseen perustuvia koulutuksia
suomalaisen tydeldmdn hyddyksi.
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15. LEAN STARTUP

Eric Riesin kehittdman Lean Startup -menetelman mukaan tuote
rakennetaan nopeasti ja lahetetdaan markkiinoille. Taydellinen tuote
kehittyy vahitellen asiakkailta kerattavan palautteen avulla.

Lean-startup -sykli:

Rakenna (Build)
Tee oletus asiakkaan tarpeista ja tuota nopea
prototyyppi, jolla oletus voidaan testata.

Mittaa (Measure)

Etsi tapa mitata asiakkaan tyytyvaisyys tuotteeseen.
Vastasiko se hanen tarpeeseensa ja odotuksiinsa?
Miten tuotetta voisi parantaa?

Opi (Learn)

Kehita tuotetta kerdamasi palautteen perusteella.
Rakenna, mittaa ja opi.
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EMPAATTINEN
VIESTINTA

Empaattisen viestinnan tyokalut jakaantuvat kahteen ryhmaan.

Ensimmaisen ryhman tydkalut auttavat mukauttamaan viesteja vali-
tuille kohderyhmille. Niiden tavoite on tehda viestista osuva kullekin
asiakkaalle

Toisen ryhman tyokalut auttavat sinua kirkastamaan viestisi ymmarretta-
vaan muotoon. Hyvan kirjoittamisen ja retoriikan ohjeet toimivat aina.

Relevanssi-tyokaluja

Miten mukautat viestisi?

16. Iso kuva
17. Kuumat pisteet
18. Toisen sanat

Kirkkaus -tyokaluja

Miten kirkastan viestin kuulijalle?

19. Yksinkertaisuus
20. Visuaalisuus
21. Oivaltavuus

22. Tarinallisuus
23. Kehollisuus
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16. 1SO KUVA

Unohda yksityiskohdat. Keskity isoon kuvaan.

Kaikissa kohtaamisissa patee sama saantd. Sinun on tarkea kertoa,
missa olemme, minne olemme menossa ja miten ldhestymme asiaa.

Muistuta tarkasta diagnoosista

Onnistuneer asiiakaskohtaamiset perustuvat asiakkaan
dialogissa antamiin vastauksiin ja yhteiseen diagnoosiin.
Hyvankin alun jalkeen myyminen alkaa takuta, jos diag-
noosi unohdetaan.

Esita selva visio
Ala myy tiekarttaa, myy paamaarad. Menkas yhdessa
kohti yhteista paamaaraa.

Liita yksityiskohdat isoon kuvaan

Pyri pitdamaan esityksesi vahvasti isossa kuvassa. Jos kes-
kustelu junnaa paikallaan, palauta se isoon kuvaan.
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17. KUUMAT PISTEET

Perusta ratkaisuehdotuksesi asiakkaan ilmaisemiin tarpeisiin ja
tavoitteisiin.

Tarpeiden tayttaminen ja tavoitteiden saavuttaminen ovat syita asi-
akkaan lahtea yhteistydhon kanssasi. Osa tarpeista ja tavoitteista on
asiakkaalle erityisen merkityksellisid. Tunnista ne ja keskity viestinnas-
sa niihin.

Asiakasta ei kiinnosta ratkaisusi ominaisuudet, vaan se hyoty, jonka
han voi yhteisty6lla kanssasi saavuttaa.

Korosta viestinnassa ja ratkaisun esittelyssa asiakkaan saamien hyo-

tyjen liséksi asioita, jotka ovat sinulle edullisia kilpaileviin vaihtoehtoi-
hin verrattuna.
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UUDELLEEN JA
UUDELLEEN.
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18. TOISEN SANAT

Empaattisessa kommunikoinnissa asiat esitetdan aina asiakkaalle
ymmarrettavassa ja hanta koskettavassa muodossa.

Kayta asiakkaan sanoja

Kirjoita tapaamisessa ylos termit, joita asiakas kaytti
keskustelussanne. Ota ne huomioon viestinnassasi ja
seuraavassa tapaamisessanne.

Asiakkailla on usein esimerkkeja ja kielikuvia, joita han
toistaa. Kiinnita naihin huomiota.

Lue asiakkaan teksteja

Tutustu verkkosivuihin, tutki julkaisuja ja etsi mahdollisia
artikkeleita. Ole kiinnostunut toisen nakdkulmasta ja
kielesta.

Kayta asiakkaan logoa

Suurin osa myyjista pitda dioissaan esilla omaa logoaan.
Hyva myyja toimii toisin ja hanen dioissa nakyy myds
asiakkaan logo.
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1 MAAILMAN KAUNEIN
SANA ON SAMA
JOKAISELLE IHMISELLE:

HANEN OMA NIMENSA

Dale Carnegie



{ myyntiajattelun tyokaluja }

19. YKSINKERTAISUUS

Kolmen saanté

Ihminen voi pitdd monimutkaista tarinaa mielenkiintoise-
na, mutta kykymme muistaa asioita on kuitenkin rajalli-
nen. Niinpa sinun kannattaa kiteyttaa ideasi muutamaan
selkedan perusajatukseen.

Monien mielesta ihanteellinen luku on kolme. Retoriikan
saantdjen mukaan kolmen sarjan viestit ovat hauskimpia,
vaikuttavimpia ja ymmarrettavimpia. Saanto nakyy niin
kaunokirjallisuudessa, (Kolme muskettisoturia), retoriikassa
(Veni, vidi, vici) kuin uskonnossa (Isa, Poika ja Pyha Henki).

Pyramidi-saanto

Hyva viesti rakentuu pyramidin tavoin. Rakenteesssa on
tarpeeksi leved ja raskas pohja. Huippu on taasen tiivis ja
terava.

Hyva viesti perustuu vahvaan ajatteluun, joka kiteytyy
kirkkaaksi ja teravaksi huipennukseksi. Jokainen saa
nahda huipun, ja halukkaat paasevat tutkimaan raskaita
pohjakerroksia.

Ogilvyn saanto

David Ogilvy, The Original Mad Man, on maailman kuu-
luisimpia mainosmiehid. Hanen oppinsa mukaan meidan
kannattaa kirjoittaa lyhyitd sanoja, lyhyita lauseita ja
lyhyita kappaleita.
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171 KUKA TAHANSA VOI
TEHDA ASIOISTA
MONIMUTKAISEMPIA.

TARVITAAN
NEROUTTA KULKEA
VASTAKKAISEEN
SUUNTAAN.

Albert Einstein



{ myyntiajattelun tyokaluja }

20. VISUAALISUUS

Kuvat
Eldmme yha visuaalisemmassa maailmassa, mutta edel-
leen teksti voittaa esitysmuotona kuvan.

Tarina kertoo tyénhakijasta, joka halusi painottaa haas-
tattelussa avokdmmenista johtamistyylidgan. Hanella oli
tapaamisessa mukana kuva omista kasistaan. Kuva jai
haastattelijoiden mieleen ja siitd naureskeltiin hakijalle
hanen tultua valituksi.

Symbolit

Pilko monimutkaiset prosessit selkeisiin kaavioihin. Kayta
mielikuvitustasi. Yksinkertaiset symbolit auttavat kokoa-
maan eri ihmisten ajatuksia yhteiseksi ideaksi.

Piirtaminen
Kayta paperia ja kynaa. Seiso ja piirra flappitaululle. Pyyda

toisia piirtdmaan omat ajatuksensa. Piirtakaa yhdessa
suunnitellut toimenpiteet kaaviona paperille.
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I7 SELKEYS
VOITTAA
SELITTELYN

Dr. Finn McGlaughlin



{ myyntiajattelun tyokaluja }

21. OIVALTAVUUS

Viestisi voi olla mielenkiintoinen, mutta se ei saa aikaan vastaanotta-
jan mielessa oivallusta.

Moni esiintyja menee lilan nopeasti suoraan asiaan. Toinen taas alus-
taa asiansa puuduksiin asti. Tasapainon I6ytdminen on esiintymisessa
tarkeaa.

Viestisi on onnistunut, jos se saa kuulijan oivaltamaan jotain uutta.
Mieti siis viestia valmistellessasi, mika on keskeisin asia, jonka haluat
viestin vastaanottajan oivaltavan ja miten voit auttaa hanta sen
saamisessa.
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{ myyntiajattelun tyokaluja }

22. TARINALLISUUS

Tiivistelmat ja lyhyet twiitit ovat opettaneet meille kiteyttamisen
taitoa. Nykyaan unohdetaankin usein, ettd vakuuttavat viestit eivat
ole vain tiivistettyja ideoita vaan pidempia tarinoita. Raamattua ei
kirjoitettu ranskalaisilla viivoilla.

Keradile tarinoita

Kuunteleminen, lukeminen ja elaminen synnyttavat
mieleesi tarinoita. Parhaimmillaan mieleesi kehittyy
tarinapankki. Kun olet tekemisissa asiakkaiden kanssa,
kysele rohkeasti heidan tarinoistaan.

Ymmarra tarinan logiikka

Avristoteleen runousopin mukaan tarinassa on alku, keski-
kohta ja loppu. Ymmartamalla tarinan logiikan voit luoda
tehokkaan esityksen.
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Miten myyt tuotteen tai palvelusi asiakkaalle?
Miten myyt ideasi rahoittajalle tai esimiehelle?
Miten myyt osaamisesi tyonantajalle?
Miten saat muut mukaan yhteistyohén?

Eldama on taynna tilanteita, joissa meiddn on tarkeaa pystya
myymaan hyvin nakemyksemme ja tavoitteemme.

Tassa on kirja, joka opettaa sinua toimimaan tavoitteellisissa koh-
taamisissa. Myyntiajattelussa tarkeinta on uteliaisuus, empaattisuus
ja kyky kurottautua toisiin maailmoihin. Tama kirja auttaa sinua
kehittamaan perusteellisesti myyntitaitojasi ja ajatteluasi.

Pirjo Pitkdpaasi on pitkan tyduran myynnissa ja myynnin johdossa
tehnyt Haaga-Helian myynnin lehtori ja yksi Haaga-Helian myynti-
tyon koulutusohjelman kehittdjista.

llari Makela on nuori yrittaja, joka opiskelee filosofiaa ja
psykologiaa Oxfordin yliopistossa.







