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Yritysmyynnin avaimet
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Mita on myynti?
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Myynnin yksi maaritelma

“Myynti on asiakkaan ongelmien
ratkaisemista yrityksen tarjoamien
tuotteiden ja palveluiden avulla siten,
ettd myyjan ja ostajan valille on
mahdollista syntya pitkdaikainen
asiakassuhde.”
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toiminta



Perusasioita 2

Yritysasettaa tavoitteetja
suuntaviivat

Kaytaja-
kesk¢inen

Kayttdja on objekti tehtavana
antaatietoa

Yritys haluaa yhteistyota ja
uusia liiketoiminta
mahdollisuuksia

Kaytaja-
lahtginen

Kayttdja on subjekti tehtavana
suunnata toimintaa ja tuottaa
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huomioiminen

Asiakkaan kokemus Vaikutus asiakkuuden liikevaihtoon

Odotukset ylittava palvelu 12%
Apu vaikeassa elamantilanteessa 14%
Ei epamiellyttavia yllatyksia 22%
Henkilokohtainen huomiointi 25%
Pitkdaikainen henkil6kohtainen asiakassuhde 26%
Uusien tuotteiden/palveluiden tarjoaminen 30%
Jatkuva hyva palvelu 32%

Proaktiivinen viestinta 32%




Suomalaisten
myyjien
ongelmakohdat?
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Missa myynti
menee pieleen...

Asiakasvalinta Myynnin
ja myynnin tavoitteet ja
strategia suunnittelu

Kaytannon
myyntityo

Myyntitaito

Myynnin

seuranta
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Myyntistrategia

Suoritemyynti

Yritysmyynti

Asiakas-
pohjainen

myynti
yrityksille

A

Asiakkuus-
pohjainen
myynti
yrityksille

Asiakas-
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myynti
kuluttajille

Asiakkuus-
pohjainen
myynti
kuluttajille

Suhdemyynti
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Asiakkuuden

Yhdessd enemmdn

minen

ietoisuuden
herattaminen

Kortelainen 2018,
Mukaillen Haline|




Asiakkuuden osat

vuoro-
vaikutus
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Merkitys nyt

Merkitys
tulevaisuudessa




<P

LAUREA

AAAAAAAAAAAAAAAAAA

Tarkeinta on tehda
asiakasryhmittely ja
varmistaa, etta se on

oman organisaation

tiedossa.
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Asiakkuuden eri

vaiheet

Uusien asiakkaiden
valinta ja hankinta

I

Valitaan organisaatiolle
sopivia asiakkaita ja
kdynnistetddn hankinta

Yhdessd enemmdn

Asiakassuhteiden
paattyminen

I

Nykyiset asiakkaat

I

Aktiivinentoiminta

; ) X Pidetddn asiakaspoistuma pienena.
nykyisten asiakkaiden Pyritddn helpottamaan asiakkaan

kanssa. Asiakkaalle nakyy paluuta takaisin asiakkaaksi.
Myyjan kiinnostus.
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yynnin kasvattaminen

Uudet asiakkuudet tai

Nykyiset asiakkuudet nykyisten laajentaminen

Asiakkuuden osuuden kasvu Uudet markkinat

Kasvu asiakkuuden mukana

Lisamyynti asiakkuuteen




Myyntitilanteessa
muistettava...

ARVO ASIAKKAALLE
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MUUTOKSEN TUKI

* On tuotteessa

* Helppo kuvata
asiakkaalle

* Neliveto

* antaa asiakkaalle

* Kohtuullisen
helppo kuvata
asiakkaalle

* Maennousukyky

| « Merkitsee « Tuottaa asiakkaalle |
Iasiakkaalle I arvoa hyodyn kautta

* Vaikea kuvata * Arvon kokemus
| asiakkaalle I yksildllista

I * Asiakas saa tavaratl * Saa vaimon kehut

\___/‘~___/

helpommin mokille I kun homma hoituu
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lahtékohdat
-

Jatkuva Aktiivisuus

kehittdminen

)

Mittaaminen

Systemaattisuus

-

Kortelain
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