MYYNTI NOUSUUN MODERNIEN
MYYNNIN TOIMINTATAPOJEN AVULLA

iUsein esitetdadn vdite, ettd suomalaiset yritykset ovat taitavia kehittdmaan
iteknologiaa, mutta myynti ja markkinointi ontuu. Tdma on varmaankin
ipitkdlle totta. Mistd sitten voisi olla kysymys, kun myynti ei onnistu?

:Usein ajatellaan, ettd myynnin onnistumisen edellytys on myyjan sujuva
ipuhetaito, jonka avulla asiakkaan ajatukset kddnnetddn myytavdlle tuotteelle
ija palvelulle suosiolliseksi. Myyja voittaa asiakkaan vastavditteet ja lopulta
i“clousaa” kaupan.

‘Tdllaisen perinteisen myynnin toimintatavan perusteita ovat myyjan
iesittéiméit mielipiteet myytdvdstd tuotteesta tai palvelusta. Myyjalld on tarve
ivakuuttaa ja taivutella ostaja hyvaksymddan myyjan esittdmat mielipiteet.
'Koska asiakasta taivutellaan, han esittdd ihmisluonnolle tyypillisesti
ivastavéiitteité. Alka tyypillista perinteisessa myynnissa on runsas kehuvien
:adjektiivien kaytto.

i\/arsinkin teknologiaa myyvissa yrityksissa perinteisen myyjan ajatusmaailma
therdttdd monissa insinddreissd vastenmielisyyttd myyjid kohtaan. Ei ole ihme,
iettéi monet ihmiset, myds myyjat itse, eivat pida siitd, ettd heille myydaan.

iUsein myyjalla on valmis mielipide asiakkaalle tarjottavasta ratkaisusta
iennen ensimmadistakddn keskustelua asiakkaan kanssa. Kun mielipiteiden
iesittéiminen omille ystaville siitd, mitd heidan tulee tehdd, saa aikaan
ivastavéiitteité, niin voi vain kuvitella mitd mielipiteet saavat aikaan asiakkaissa.

iEdeIIéi kuvattu perinteinen myynnin toimintatapa aiheuttaa, ettd myynnin
rennustaminen on vaikeaa ellei mahdotonta, myyntisyklit ovat pitkid ja
‘ennustetut kaupat perustuvat enemman myyjan toiveisiin kuin faktoihin ja
kaupan paattiminen on vaikeaa.

\Kukaan ei osta myyjan esittimien mielipiteiden vuoksi vaan ostamisen
'syy on aina ostajalla. Jokaisella ostajalla on omat tarpeensa, tavoitteensa
ija ongelmansa joiden vuoksi hdan ostaa. Myyjan esittdmat mielipiteet vain
iaiheuttavat vastavditteitd ja ongelmia kaupan paattamisessa.
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1voi toteuttaa muillakin tavoin.

tIsot kansainvdliset yritykset ovat tunnistaneet tarpeet muuttaa myynnin
itoimintatapoja ja panostavat paljon modernien myyntimallien opetteluun
ija kayttdonottoon. Parjatakseen kilpailussa suomalaiset pienet yritykset
itarvitsevat siis tietoa moderneista myyntimalleista ja niiden hyddyntdmisma
thdollisuuksista,

iModerneiIIa myynnin toimintavoilla voidaan tietysti nostaa myynnin tuloksia,
ija myds lyhentdd myyntisyklid, parantaa myyntiennusteen luotettavuutta,
rjohtaa myyntid paremmin ja tarkemmin. My&s monista insindoreistd tulee
:modernien myyntimallien ansiosta erinomaisia myyjia. Myyjan ei tarvitse olla
"'synnynndinen” myyjd vaan myynnin taidot voi jokainen oppia.

' Kaytettdessd moderneja myynnin toimintamalleja asiakkaiden esittamat
ivastavéitteet jopa poistuvat kokonaan ja kaupan paattdminen tapahtuu
iléhes itsestdan yhdessd asiakkaan kanssa.

iModerneja myynnin toimintatapoja on useita. Ei ole yhtd varmaa ja oikeaa
'tapaa myydad, joka sopii jokaiselle yritykselle sellaisenaan. Eri malleissa on
isekéi hyvid ettd huonoja puolia suomalaisen tietotekniikkaa myyvan pienen
iyrityksen ja sen asiakkaiden kannalta.

iModernien myynnin toimintatapojen kayttéonottamiseksi tarvitaan mallien
ranalyysid ja sovittamista yrityksen omaan toimintaan, tuotteisiin ja palveluihin
isekd yrityksen asiakkaiden toimintatapoihin.

iMyynnin malli, joka toimii yksinkertaisten tuotteiden ja palvelujen
imyymisessé, on erilainen kuin toimiva malli monimutkaisten tuotteiden ja
ipalvelujen myyntiin. Asiakkaalla ostamiseen vaikuttavien henkildiden maara
ija asema organisaatiossa vaikuttaa miten myynnissd tulee toimia.

iLas|<eeI<o myytdva tuote tai palvelu asiakkaan kustannuksia, vai nostaako se
asiakkaan myyntid, vaikuttaa myyjdn toimintatapoihin.

iHyvéin myyntimallin tulee tayttdd muutamia kriteerejd. Ensiksi sen on oltava
rtoteutuskelpoinen. Teoriassa hyva myynnin malli on nollan arvoinen, ellei
rmyyntiorganisaatio kykene tai ole halukas sitd toteuttamaan.

iToiseksi, myynnin mallin on nostettava myynnin tuloksia korkeammiksi
tkuin mitd perinteiselld myynnilld saavutetaan. Tama kriteeri tdyttyy kaikkein
thelpoimmin ottamalla kdyttéon vaikka vain osia moderneista myynnin
itoimintatavoista,

iKoImanneksi, myyntimallin toteuttamisen tulee olla tehokas. Myynnin

itoimintatavat eivdt saa nostaa tarpeettomasti myynnin kustannuksia.
Hotkut ratkaisumyyntid harjoittavat yritykset ovat ilmoittaneet muuttavansa



toimintatapaansa myynnin korkeiden kustannusten vuoksi.

Yksi syy vditteeseen, etteivdt suomalaiset yritykset ole hyvid myymadan,
on todenndkoisesti se, ettd tapamme myydd on hyvin perinteinen. Usein
myyntid harjoitetaan itse keksityin ja epdsystemaattisin menetelmin
kertomalla omia mielipiteitimme myytdvastad tuottestamme tai
palvelustamme. On kuitenkin olemassa monia moderneja myynnin
toimintamalleja, joista voimme halutessamme ottaa oppia nostaaksemme
myyntid. Modernit myynnin mallit kaikki kohdistuvat asiakkaan tarpeiden
tunnistamiseen eri tavoin.

Soveltamalla modernit myynnin mallit yrityksen ja sen asiakkaiden
tilanteeseen, saamme varmasti nostettua myyntidmme. Jopa myyntimallien
joidenkin osien kayttéonottamisella voidaan saavuttaa nopeasti merkittavda
parannusta myynnin tuloksiin.
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