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Mahdollinen syy

Mahdollinen ratkaisu

Puuttuu uusia asiakkaita joihin ottaa yhteys

Madrittdd uudestaan asiakaskohderynma ja
tarvittaessa valinta uusia asiakaskohderyhmic

Prospektoinnin keinoja kaytetGdn huonosti tai
keinot puuttuvat

Prospektointikeinojen ja tydkalujen laatiminen
fai muuttaminen

Vaikeuksia pddsté samalle aaltopituudelle
asiakkaan kanssa

Ajatusten muutos siitd mitd myynti oikeastaan
on. Kuuntelun ja asiakkaan tarpeiden tarkem-
pi ymmarrys ennen ratkaisua

Kywyttdmyys saada asiakas myontamadn
ongelmia tai tarpeita

Asiakkaan asenteita ja tilannetta luotaavien
kysymysten laatiminen ennakkoon ja kysy-
mysten kayttdminen asiakastilanteissa

Yhteys lian alhaalle asiakasorganisaatiossa

Ylempdad yhteydenottoa varten tarvittava
tfoimintamailli ja yhteys tarpeeksi korkeaan
PAAHGaan

Keskusteltavat asiat koskevat lian alhaalla
asiakasorganisaatiossa olevien henkildiden
ongelmia ja tarpeita

Keskusteltavien ja esiteltGvien asioiden uudel-
leen mdadrittely

Heikot taidot tunnistaa asiakkaan tavoitteita
ja rakentaa ratkaisu

Maarittdd kysymykset ja tavat joilla tunnistaa
asiakkaan tavoitteet ja asiakkaan kanssa
tapahtuva yhteinen ratkaisun mdadritys

Neuvottelu henkildiden kanssa, jotka eivat
VoI padttad

Kaikkien ostoon liittyvien asiakasosapuolien ja
heiddn rooliensa tunnistaminen

Tuotteen tai palvelun hydadyt perustuvat ole-
tuksiin ja mielipiteisiin

Konkreettisten kayttdtilanteiden ja esimerkkitu-
losten laatiminen

Tuotteen ta palvelun kayttddnotosta johtu-
vaa muutosta ei huomioida

Suunnitelloan yhdessd asiakkaan kanssa
muutoksen toteutus

Valmistautumattomuus neuvotteluinin

Valmistautuminen ja neuvottelujen suunnit-
felu

Liian aikaisia yrityksid padttad kauppa

Auttaa asiakasta tekemadn padtds johdatte-
lemalla kdasittelemadn padtdksessa tarvitta-
vat asiat

Myyntiaktiviteetit kohdistuvat asiakkaisiin joi-
den myyntihanke ei etene

Laatuluokittaa asiakkaiden tilanne ja luopua
niistd, jotka eivat ole asiakkaita

Keskittyminen asiakassuhteiden yliGpitoon

Myyntisuppilon sivoaminen paikoilleen
jadneistd myyntinankkeista ja prospektoinnin
aktivoiminen

Myyntitiimin sekava ilmapiiri

Fokustamalla uusien asiakkaiden prospektoi-
fiin ja kauppojen solmimiseen

Liilan paljon myyjia tyéllistad toinen toisensa

Myyijien asiakastehtévien lisddminen tai myyji-
en vahentdminen

Myyntid jarrutetaan kun tilauskirjat ovat tayn-
n& ja kiihdytetGan kun tilauskirjat ovat tyhjat

Kun tilauskirjat taynnd, keskittyminen prospe-
tointiin, Kun filauskirjat tyhjenenevat keskitty-
minen myyntisuppilossa olevien kauppojen
paattamiseen

Tarjous sisGltad tuotteen tai palvelun kuvauk-
sen

Tarjous sisaltad asiakkaan ratkaistavat asiat
loogisesti jdsenneltynd toimitettavan ratkaisun
suhteen




