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Pieni muutos Erkin presentaatioon tekisi teraa

Joka paiva tehdaan noin 40 miljoonaa presentaatiota, joista monet alkavat suunnilleen

nain.

”Hyvdd huomenta. Olen Erkki Savolainen ja toimin myyntijohtajana Leading Software
Servicessa. Leading Software Services on perustettu vuonna |985. Liikevaihtomme on 50

miljoonaa euroa ja meilld on toimintaa |15 maassa...”

Tassa vaiheessa Erkki on luultavasti menettanyt puolen yleison huomion, mutta Erkin
presentaatio todennakoisesti jatkuisi kuvailemalla yritysta, sen historiaa ja tuotteita ja

palveluja. Esityksensa lopuksi Erkki saattaisi mainita asiakkaiden haasteista ja ongelmista.

Tuhannet esitykset alkavat kuten Erkin esitys, vaikka se on luultavasti kaikkein

tehottomin mahdollinen aloitus ja erityisesti vanhat kokeneet myyjat pitavat tuollaisesta

myyjakeskeisesta aloituksesta kiinni.

Myyntipresentaatiossa yleiso todennakoisesti jo tietaa yrityksesta ennakkoon ja

on kiusallista kuunnella sita minka jo tietaa.Yleiso ei oikeasti ole kiinnostunut Erkin

yrityksesta, vaan itsestaan.Yleiso haluaa kuulla itsestaan.

Joten yleiso kuuntelee myyjakeskeista esitysta, mutta ei oikeasti kuule.

On toinen tapa aloittaa presentaatio.

”Huomenta! Olen Erkki Savolainen Leading Software Servicestd. Kdyn Idpi kolme

asiakkaittemme tyypillistd haastetta ja niiden ratkaisuvaihtoehtoja ja lopuksi kerron hiukan

Leading Software Servicestd.”
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Pienella ja yksinkertaiselle muutoksella yleiso tietaa, etta heidan huolensa tulevat

ensin, eika heidan tarvitse kestaa pitkapiimaista yritysesittelya ensin.

Kun aloitat puhumalla yleisosta ja sen ongelmista ja haasteista ja osut yleison

hermoon, niin yleisoa lopulta kiinnostaa tietaa millainen yrityksesi on.

Peukalosaanto voi olla, etta vahintaan kolme neljannesta esityksesta koskee

asiakkaan haasteita.

En ole nahnyt yrityksesi presentaatiota, mutta kokemukseni perusteella arvelen,
etta sivulla kaksi on todennakoisesti yrityksesi perustiedot ja noin toiseksi tai
kolmanneksi viimeisella sivulla on tietoa yrityksesi asiakkaista. Helppo parannus on,

etta vaihdat ensiksi niiden paikan.

Lisaa sen jalkeen lihaa luitten paalle eli kerro pelkkien asiakasnimien sijaan

tarkemmin mita haasteita asiakkailla on ollut ja miten yrityksesi on ne ratkaissut.

Tekemalla noin, erotut paremmin muista miljoonista esityksista ja yleisosi myos

kuulee eika vaan kuuntele.

Mita mielta olet tasta artikkelista? Kerro mielipiteesi, parannusehdotuksesi tai
oletko jostain asiasta erimielta. Ota yhteys puhelimella 040 5509200 tai s-postilla
heikki.luoma@actional fi. Jos tunnet omassa organisaatiossasi tai muualla henkilon,

joka voi hyotya tasta artikkelista, niin voit lahettaa artikkelin hanelle.
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