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Esa myi 100 000 €:lla kvartaalissa, kaksinkertaisti myyntinsa seuraavassa ja
kaksinkertaisti uudelleen kolmannessa. Puolessa vuodessa Esa nelinkertaisti myyntinsa,

joka oli aikaisemmin pysynyt lahes vakiona kvartaalista toiseen.

Miten Esa sen teki, oli pieni muutos ajankaytossa ja tavassa miten han kaytti

myyntisuppiloa.

Aikaisemmin Esa tyosti asiakastapauksia, joita han oli tavannut ja joiden kanssa oli
selvinnyt, etta asiakkaalla oli mahdollinen tarve, johon Esan ratkaisu sopii. Monet
tapaukset olivat Esan toiveajattelua ja asiakkaan kohteliaisuutta ja nayttelemista. Kesti
kuitenkin aikansa, ennen kuin asiakas paatti ja monet paattivat ei kiitos ja valitettavasti ei

jne. Esa teki toita tyhjatakseen myyntisuppilonsa.

PROSPEKTI

PROSPEKTIT Kohtuullinen sopivuus
asiakkaaksi

SUPPILON SUULLA

Tieto etta

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

Mita Esa muutti oli, etta han vahensi aikaansa asiakastapausten ostopaatosten
paimentamiseen. Myyja harvoin pystyy nopeuttamaan asiakkaan paatosta

palvelutuotteiden hankinnassa, jollaisia Esakin myy.

Saastyneen aikansa Esa kaytti uusien mahdollisuuksien etsimiseen. Han sopi tapaamisia,
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joissa keskusteli asiakkaiden haasteista ja tavoitteista ja arvioi samalla, sopiiko Esan
tarjoama palvelu asiakkaalle ja millaisella aikataululla ja paatoksilla asiakas mahtaa
edeta. Esa pyrki luomaan asiakkaan kanssa yhdessa nakyman millainen mahdollinen
ratkaisu voisi olla. Asiakkaan kiinnostus ja innostus nakyman luomisessa antoi merkkeja

asiakkaan valmiudesta ja kiinnostuksesta ratkaisuun.

Nopeasti Esa sai lisaa sellaisia mahdollisia asiakkaita, joiden tarpeen han oli tunnistanut

ja ja tiesi, etta niille hanen myymansa ratkaisu sopii.

Esa teki ensin asiat, jotka varmistivat melkein valmiit kaupat kotiin. Sitten han
etsi uusia asiakkaita ja vasta kolmannella prioriteetilla olivat ne asiakkaat, jotka
olivat myyntisuppilossa miettimassa ja pohtimassa Esan tarjousta asiakkaan omalla

paatosaikataululla.

Esan prioriteetit:

I) Ensin ne muutamat harvat ja selkeat tapaukset, joista han tiesi selkeasti, mita on

tehtava kaupan varmistamiseksi.

2) Toiseksi prospektit eli yritykset, joilla on kohtuullinen sopivuus asiakkaaksi. Naista osa
valahti myyntisuppiloon. Niista Esa tiesi asiakkaan haasteen tai tavoitteen ja, etta Esan

tarjoama palvelu sopii asiakkaalle.

3) Kolmanneksi ja viimeiseksi Esa tyosti niita asiakkaita, jotka olivat myyntisuppilossa.
Tarve on tiedostettu ja asiakas tyostaa omaan paatostaan, johon Esa ei yleensa pysty

paljoa vaikuttamaan.

Aikaisemmin Esa tyoskenteli myyntisuppilonsa tyhjaamiseksi. Nyt han tyoskenteli
myyntisuppilonsa tayttamiseksi ja menestysta seurasi myynnin nelinkertaistumisena vain

puolessa vuodessa.

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
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