Mika estaa myynnin kasvua?

Kolme yleista syyta ja miten hoidella ne

° Actional Oy
Hepokalliontie 2
C t’ 0O nal 00850 HELSINKI
puh 040 - 550 9200
/ fox 09 - 698 9223
sahkoposti heikkiJuoma@actionalfi

y V internet: http://www.actional.fi



Olet ehka joskus tormannyt tilanteeseen, jossa myyja ennustaa saavansa tietyn kaupan
tulevan kvartaalin kuluessa, mutta kun kvartaali alkaa olla lopuillaan, kauppa siirtyy seuraavalle

kvartaalille.

Sama kauppa siirtyy ehka useita kertoja uudelle kvartaalille. Myynnin ennusteet eivat pida

paikkaansa eika budjetoituja tuloksia saavuteta. Kauppojen siirtyminen on aika tavallista.

Mita sina ja myyntisi olette tehneet, kun olette havainneet, etta “varmat” kaupat siirtyvat yha

uudelleen eteenpain?

Yksi korjausyritys on panostaa kauppojen paattamiseen, mita se sitten kulloinkin
tarkoittaakaan. Tavallisesti se merkitsee jonkinlaista yhteytta asiakkaaseen, kyselyja missa
vaiheessa asiakas on paatoksenteossa ja yrityksia keksia, miten asiakkaan paatoksentekoa voi

nopeuttaa. Joskus myyja lupautuu tekemaan lisatoita asiakkaan eteen.

Lopputulos on yleensa aika kehno. Kaupat eivat etene yrityksista huolimatta, vaan siirtyvat

jalleen seuraavalle kvartaalille.

Parempi korjausyritys on sellainen, jossa myyja palaa myyntiprosessia alkuunpain. Jos
myyntiprosessin alkupaassa on puute, sita ei voi korjata loppupaassa kaupan paattamisen

yhteydessa. On palattava prosessia alkuunpain.

Myyntiprosessin alussa myyjan on tunnistettava asiakkaalta jokin naista: asiakkaalla oleva
ongelma, jonka asiakas haluaa ratkaista, asiakkaan tavoite, jonka asiakas haluaa saavuttaa tai
kolmantena, joku muu asiakkaan kokema tarve. Jos mitaan noista kolmesta ei ole, ei kauppaa

voi saada aikaiseksi kaupan paattamisen keinoin. Asiakas ei osta, koska hanella ei ole tarvetta.

Joskus myyja on tunnistanut mielestaan asiakkaan tarpeen, ongelman tai tavoitteen. Ellei
asiakas ei ole samaa mielta, on turha toivo saada paatettya kauppa. Siksi on tarkeaa varmistua,
etta han on ymmartanyt oikein asiakkaan tarpeen. Jos tarve on oikein ymmarretty, niin
seuraava kysymys on, onko myyjan ehdottama ratkaisu oikea? Valitettavasti se ei ole myyjan
mielipide vaan asiakkaan. On siis kysyttava, onko asiakas ilmaissut, etta hanen mielestaan
ratkaisu on oikea? Varmista siis myyjana, etta asiakas kykenee ja voi ottaa tarjoamasi ratkaisun.
Mita monimutkaisemmasta ratkaisusta on kyse, sita monimutkaisempaa asiakkaalle on tehda

paatosta.

Kaupan paattamisen ongelma liittyy usein eraaseen toiseen ongelmaan. Usein kaupan
paattamisen tarve vie myyjien huomion niiden muutamien myyntisuppilossa jo olevien
kauppojen paattamiseen. Nama kaupat voivat olla myyjille ja yritykselle erittain tarkeita ja
niiden saamiseen saattaa liittya voimakas psykologinen sitoutuminen ja riippuvuus.Tilanne voi
muodostua yritykselle aika vaaralliseksi. Kun osa kaupoista saadaan kotiin, tai menetetaan, on

myyntiputki tyhja.



Tyhjasta on paha enaa nyhjaista. Seurauksena myynnin aaltoliike kuvan mukaisesti.
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TILALSTEN MAARA VAIHTELEE

Kauppojen saaminen tai menetys tyhjentaa putken, jonka jalkeen myynti keskittyy
myyntiputken tayttamiseen prospektoimalla. Tyypillisen myyntisyklin keston jalkeen niista
osa kypsyy paatoksiksi, joita varmistellaan unohtaen prospektointi. Seurauksena on toistuva
myynnin aaltoliike. Myynnin huipulla tulee vastaan resurssipula ja laaksossa resursseja on

kayttamattomana. Onko tuttua?

Miten paasta eroon myynnin syklisyydesta?

Tarkea keino on se, ettei myynti koskaan lopeta prospektointia. On virhe tuudittautua
muutaman putkessa olevan kaupan saamisen varmistamiseen, koska putki tyhjenee, ellei sita

tayta systemaattisesti.

Siis kolmas myynnin kasvua estava syy on olematon prospektointi. Prospektoinnilla tarkoitan,
etta loydetaan niita asiakkaita, joilla saattaa olla tarvetta myyjan tuotteelle tai palvelulle.
Naista osalla on juuri kyseisella hetkella tarvetta ja ne ovat asiakkaita, jotka paasevat
myyntisuppiloon. Myyntisuppilossa ei pida olla sellaisia asiakkaita, jotka eivat ole myontaneet

myyjalle mitaan tarvetta, tavoitetta tai ongelmaa.

Toimimalla nailla kriteereilla sailyy myyntisuppilon laatu koko ajan kuranttina ja myynnin

ennustettavuus on aika vahvalla todellisuuteen perustuvalla pohjalla.

Seuraavalla sivulla on kaaviokuva, joka auttaa myyntijohtoa ohjaamaan myyjien priorisointia.

Ensimmadisend ja tdrkeimpdnd on hoidettava ne asiakkaat, joista tiedetddn selkedt seuraavat
vaiheet kaupan lopulliseksi paattamiseksi. Enaa kyse ei ole epavarmuuksien selvittamisesta,

vaan hyvin suoraviivaisesta ja selkeasta tiedosta ja tekemisesta kaupan lopulliseksi sopimiseksi.

Toiseksi on prospektoitava ja selvitettava mitka prospekteista paasevat suppiloon. Suppiloon
paasevat ainoastaan ne asiakkaat, jotka ovat ilmaisseet tarpeen, jonka tyydyttamiseen myyjalla
on ratkaisu.Asiakkaan tarvehan on joko ongelman valttaminen, tavoitteen saavuttaminen tai

joku muu tarve.Tassa yhteydessa on syyta muistaa, etta monimutkaisissa myyntitapauksissa



asiakkaalla on useita henkiloita, jotka osallistuvat ostopaatoksen tekemiseen. Heidan
tarpeensa ovat myos erilaisia. Esimerkiksi asiakkaan toimitusjohtajan tavoite on nostaa
tuotanto kaksinkertaiseksi, joka on tehtaanjohtajalle ongelma.Toisen tavoite voi olla toisen

ongelma.

PROSPEKTI
PROSPEKTIT Kohtuullinen sopivuus

asiakkaaksi

SUPPILON SUULLA

Tieto ettad

tuote tai palvelu voivat
sopia asiakkaan tarpeeseen

SUPPILOSSA

Tapaaminen ja asiakkaan
tarpeen tunnistaminen
jonka tuote tai palvelu
ratkaisee

MUUTAMAT PARHAAT
Selkedt seuraavat vaiheet
Vain vahan onnella osuutta

TILAUS

Vasta kolmantena prioriteetissa ovat suppilossa jo olevat asiakkaat.

Intuitiivisesti myyjat ja myyntijohto ajattelevat, etta suppilossa olevien asiakkaiden tulee olla

prioriteetissa toisena. Intuition noudattaminen johtaa sahaavaan myyntiin.

Suppilossa olevat asiakkaat miettivat, suunnittelevat, pitavat kokouksia ja tekevat paatoksia
sisaisesti omalla aikataulullaan. Usein nama tapahtumat ovat taysin myyjasta rijppumattomia
ja myyjan vaikutusmahdollisuudet niiden aikaistamiseen ovat hyvin pienet. Asiakkaat etenevat
omia paatoksenteko menetelmiaan kayttaen. Myyja voi toki auttaa asiakasta tunnistamaan

asiakkaan omaan paatoksentekoon vaikuttavat asiat.

Jos havaitset, etta myyja tekee paljon toita suppilossa olevan asiakkaan eteen,, mutta asiakas
ei itse tee mitaan, voit olla melko varma, ettei kauppaa synny. Paras indikaatio asiakkaan

vakavasta ostoaikeesta on, etta asiakas tekee jotain kaupan edistamiseksi.



Huolehtimalla siita, etta yritys loytaa jatkuvasti sellaisia uusia asiakkaita, joista myyja tunnistaa
tarpeen, tavoitteen tai ongelman, jonka myyjan tuote tai palvelu voi ratkaista, yritys voi

saavuttaa jatkuvan myynnin kasvun.

Yhteenveto

Kaupan paattaminen ei ole ongelma, vaan seuraus myyntiprosessin aikaisemmassa vaiheessa

olevasta puutteesta.

Kaupan paattamiseen keskittyminen johtaa myynnin sahaamiseen.

Uusien asiakkaiden tai asiakastapausten systemaattinen ja jatkuva etsiminen on varmin keino
yrityksen kasvuun. Useille myyijille se on vastenmielisin myynnillinen tehtava, joten myynnin
johdon on huolehdittava ja varmistuttava, etta prospektointi on ja pysyy prioriteettitasolla

kaksi.



