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Ostamisesta alkaa muutosprosessi, joista useimmat myyjat eivat
tieda mitaan

Myyntimalli keskittyy asiakkaan tarpeiden arvioimiseen ja ratkaisun esittamiseen.

Ostaminen on kuitenkin usein aivan muuta. Se on muutoksen kaynnistamista.
Tahan loukkoon moni myyja jaa.

Ellei ostaja keksi miten han ja hanen organisaationsa kasittelee ja toteuttaa ostosta

seuraavan muutoksen, ei muutosta eika siten ostamistakaan tapahdu.

Seka asiakas etta myyjataho voivat tietaa, etta asiakkaalla on tarve ja myyja voisi
ratkaista tarpeen. Siita huolimatta asiakas ei valttamatta osta. Syyna voi olla se, ettei
asiakas ole keksinyt miten hoitaa muutoksen, joka ostosta seuraa.

Siksi asiakas ei osta. Ja myyja ihmettelee.

Moni myyja kasittelee asiakkaan ongelma tai tarvetta ikaan kuin ne voisi panna
laatikkoon. Todellisuudessa moni tarve ja ongelma yhdistyy asiakasyrityksen
tyontekijoihin, yrityksen politiikkaan ja kulttuuriin tai voimahahmojen uskomuksiin.

Se on usein varsinainen sotku.

Mita myyja voi tehda?

Myyija voi tietenkin esittaa ratkaisunsa, lahettaa lisatietoja ja toivoa, etta han on

asiakkaan mielessa kun asiakas on valmis toimimaan eli tekemaian muutoksen.
Se voi kestaa hyvin kauan.

Toinen, usein parempi tapa, on osallistua ja auttaa asiakasta tekemaan paatos, joka ei

koske vain ostopaatosta, vaan myos sita, miten asiakas hoitaa muutoksen.

Myyjataho voi auttaa ottamalla muutos puheeksi. Sen voi tehda kysymalla sopivia

kysymyksia.

Tassa on esimerkkeja kysymyksista.
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Mista asiakas tietaa, etta on oikea aika muuttaa sita mika jo toimii

menestyksellisesti?

Mita toimintoja/taitoja/uskomuksia asiakas haluaa pitaa niin, ettei mikaan uusi

hairitse niita?

Miten vaikeaa uuden oppiminen tai lisaaminen olisi asiakkaalle?

Mitka olisivat edut ja haitat asiakkaalle?

Miten asiakkaan johto reagoisi, jos asiakas muuttaisi myyntiprosessia?

Yksi tapa asettautua asiakkaan housuihin, saada tuntuma persusten paksuudesta,

on miettia myyjatahon omaa systeemia eli oman yrityksen kautta.

Mita ongelmia myyjatahon omissa prosesseissa, tavassa toimia, organisaatiossa,

johtamisessa jne on ja miten kauan ne ovat olleet?

Jos aikaa on kulunut systeemiin on kehitetty kiertoteita, joilla ongelmat on
ratkaistu, jotta toiminta voi jatkua.Todellinen ongelma on siirretty taustalle ja siita

on tullut osa systeemia.

Kun joku ilmestyy ja havaitsee myyjatahon ongelman, ei se merkitse, etta
myyjataho, jolla se ongelma on, olisi valmis muuttamaan mitaan, ennen kuin
myyjataho on valmis ja tietaa miten muuttaa systeemiaan.

Miten ratkaisisit myyjana oman myyntisysteemisi muutoksen ja keita se koskisi?

Omat asiakkaasi joutuvat miettimaan samoja asioita, ennen kuin voivat ostaa

sinulta. Eivat aivan samoja, koska heidan systeeminsa on erilainen.
Kun myyt niin ota esille, edes hiukan, mita ostaminen merkitsee muutoksena
asiakkaan tilanteeseen, ota kuvaannollisesti asiakasta kadesta ja kulkekaa yhdessa

muutosta lapi. Kun teet nain, voi asiakas keksia keinot, miten han saa muutoksen

aikaiseksi.
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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

Ehka tunnet henkilon, jolle haluat tehda palveluksen hanelle lahettamalla taman

artikkelin hanelle.

Heikki Matias Luoma Actional Oy
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