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Miten Actional Oy:n teknologian myynnin
suunnittelu ja toteutus autfaa teknologiayrityksia
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nostamaan Myyntiadan

Voittoisan teknologiamyynnin toimintatavan suunnittelun Iahtékohtana

on fieto siitd, kenelle myyt, mitd ovat hdnen tarpeensa ja ongelmansa.
Kdasittelemmme yhdessd ndma kysymykset ja mietimme minkdlainen meiddn
ideaaliasiakkaamme on.

Suunnittelemme sellaisen markkinointi- ja myyntiviestin joka kiinnostaa
asiakasta ja antaa hdnelle nopeasti kasityksen siitd, miten me voimme hantd
auftaa. Selvitmme mitd hydtyd meiddn tuotteistamme ja palveluistamme
on asiakkaillemme?

Laadimme ja suunnittelemme meille sopivat keinot ja toimintatavat
siihen, miten tavoitamme asiakkaitamme. Kehittmme menetelmat ja
omat kysymykset joilla saamme asiakkaiden mielenkiinnon ja sovimme
tfapaamisen.

Kdasittelemme myynnin strategian ja keinoft joilla saamme isoja kauppoja,
joissa on useita henkilditd pdadttdmassa. Miten toimimme saavuttaaksemme
mahdollisimman korkean varmuuden kaupan solmimisesta.

Tekijat jotka vaikuttavat asiakkaan ostopddtdkseen ja miten voimme niihin
vaikuttaa positiivisesti ja asiakkaan torjuntaa vahentdvasti.

Kun olemme tapaamisessa asiakkaan kanssa, miten toimimme etta
saisimme selville asiakkaan todelliset tarpeet ja saisimme asiakkaan
sellaiseen moodiin, ettd han haluaisi edetd meiddn kanssamme. Kdymme
|&pi kolme erilaista persoonallista toimintamallia.

Uudistarmme yrityksen esittelykalvot ja tdydenndmme ne kehittdmilldmme
uusilla viesteilld ja onnistumista vahvistavilla tarinaoilla.

Miten me herdt@mme asiakkaissa luottamusta, mista tekijistd se on kiinni
ja mitd me voimme tehdd. Kasittelemrnme psykologiset ostamiseen liittyvat
tekijat, jotka ovat vahvempia vaikuttimia kuin yrityksen tulokset.

Meiddn oma asenteemme myyntiin vaikuttaa siihen onnistummeko vai
ei. Pelk&&dmmekd, onko asenteemme temppuilu, joka lopulta voi johtaa
asiakaskatoon. Ajattelemme tydryhmdassd yhdessd miten me haluamme
toimia suhteessa asiakkaaseen pdin.

Laadimme yhdessa teknologiatarjouksen pohjan, joka auttaa meitd
viestimadn ratkaisua asiakkaan ongelmaan tai tarpeeseen, sekd tekee
tarjouksen kirjoittamisesta helpon ja nopean.

Suunniftelemme miten me aiomme pitad asiakaskontaktia lGmpimanad ja
lopulta mydhemmin solmittavaa kauppaa siimalldpitéGen.

Kdasittelemme myynnin suunnittelun ja priorisoinnin myynnin johtamisen
ja myyntikokousten tuloksellisuuden varmistamiseksi. Teemme paatdksia
siitd miten haluamme edetd myynnin systematisoimiseksi ja edelleen
kehittGmiseksi.



