Loyda mahdollisuuksia pajkoista, mista et
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ole koskaan etsinyt

Myyijat loytavat uusia myyntimahdollisuuksia
kahdenlaisisista yrityksista. Ensimmaiseen ryhmaan
kuuluvat yritykset etsivat aktiivisesti ratkaisua
ongelmaansa tai tavoitteensa saavuttamiseen. Hyva
esimerkki taman tyypin “yrityksista” on julkisen

sektorin julkisesti avoinna olevat tarjouspyynnot.

Toisen asiakasryhman muodostavat yritykset, jotka

eivat aktiivisesti etsi ratkaisua.

Kun myyijilta kysyy, kumpaan ryhmaan heidan
asiakkaansa kuuluvat, on vastaus yleensa ensimmainen ryhma, joka koostuu ratkaisua
jo etsivista. Jos myyja pystyy yllapitamaan myyntiputkeaan ja myyntituloksiaan, niin

hyva, mutta usein tapa on riittamaton.

Yleensa myynnin kasvattaminen edellyttaa keskusteluja mahdollisten asiakkaiden
kanssa, jotka eivat ole etsimassa mitaan ratkaisua. Kun myyja onnistuu onnistuu
yhdessa asiakkaan kanssa arvioimaan tarvetta ja suunnittelemaan ratkaisun tarpeeseen,
saa myyja kaupan suurella todennakoisyydella. Ratkaisumyyntia koskevan tutkimuksen

mukaan jopa 90 %:ssa tapauksista on voittajana myyja, joka on ajoissa liikkeella.

Esimerkkina julkisista hankinnoista, etta niissakin joku myyja on ollut yleensa
ensimmaisena keskustelemassa asiakkaan kanssa ennen kuin asiakas on alkanut
aktiivisesti hakea ratkaisua tarpeeseensa. Ja kun huomio sen, etta julkisissa
hankinnoissa voi olla mukana jopa 20 - 30 tarjoajaa, on aika selvaa, etta niissa on vaikea
voittaa, ellei sitten itse ole se, jonka kanssa asiakas on ensin puhunut ja jonka kanssa

ostaja on mahdollisesti pisteyttanyt paatoskriteerit.

Kyse on uusien asiakkaiden etsimisesta ja asiakkaiden siina mielessa, etta ne ovat

uusia asiakasyrityksia tai yrityksen sisalla uusia asiakashenkiloita.

Myyntisuppiloon peilaten kyse on siita, etta myyja tayttaa myyntisuppiloa uusilla
asiakkailla. Myyntisuppiloon uusi asiakas tipahtaa, kun myyja on tunnistanut (ja asiakas

on tunnustanut) tarpeen, jonka myyja voi tuotteillaan tai palveluillaan ratkaista.



Avainkysymys on se, kuinka paljon myynti kayttaa aikaa uusien mahdollisuuksien
etsimiseen. Etsiva loytaa sanotaan. Joka ei etsi, ei loydakaan ja myynnista puhuttaessa

se usein johtaa vain vanhojen myyntisuppilossa jo olevien myyntitapausten “hoitoon”.

Ellei yrityksessasi ole viela auditoitu myyntisuppilossa olevia myyntitapauksia on syyta
tehda se pian, silla myyntisuppilossa voi olla piilossa epatoivoisia myyntitapauksia, jotka

antavat ylioptimistisen kuvan tulevasta myynnista.
Peukalosaantoja suppilossa olevien asiakkaiden tilan arviointiin ovat:

* jos tapaus on ollut suppilossa pitkaan ja paatos on siirtynyt kerta toisensa

jalkeen, niin poista tapaus suppilosta ellei seuraava ole mahdollinen

* pitkaan jatkunut tapaus, joka ei ole edennyt mihinkaan ei todennakoisesti
etene sellaisenaan tulevaisuudessakaan, joten yksi keino on arvioida

asiakkaan kanssa tarve uudelleen ja suunnitella uusi ratkaisu

* jos tapauksesta ei tiedeta, mika on tarve jota halutaan ratkaista, ei tapaus
kuulu suppiloon.

* jos asiakas ei itse tee mitaan tapauksen edistamiseksi, on se

halytysmerkki siita, ettei tapaus ole asiakkaalle tarkea

Myyntisuppilon auditoinnissa huomio viela se, kuinka monta uutta myyntitapausta
viime kuukausien aikana olette Ioytaneet ja vahenna luvusta paatettyjen tapausten
maara. Jos jaannos on suurempi kuin nolla, olette kasvattamassa myyntitapausten

maaraa, jos alle nolla, myyntitapausten maara laskee.

Uusien myyntitapausten etsimisella taytat myyntisuppiloa, myyntisuppilossa olevien
tapausten analyysilla ja tapausten karsinnalla saat suppilosta realistisen ja vapautat

myyijia uusien tapausten etsimiseen.

Eraassa yrityksessa myyntijohtaja nosti uusien myyntitapausten etsimisen prioriteetissa
toiselle sijalla ja sen seurauksena han kaksinkertaisti myynnin yhdessa kvartaalissa ja

uudelleen kaksinkertaisti myynnin seuraavassa kvartaalissa.

/)ctional Ei huono.
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