Myyntitapahtuman
suunnittelu

Jotkut voivat ajatella, etta ennalta valmisteltu
myyntisuunnitelma on vain amatooreja varten. Asia
on painvastoin. Myyntisuunnitelma on ammattilaisille.

13.1 Myyntisuunnitelma

Suunnitelma tarkoittaa sita, etta olet ennalta valmistautunut kaupantekotilan-
teeseen ja pystyt hoitamaan tyon tehokkaasti yllattavissakin kaanteissa. Myyn-
tisuunnitelman raamina ovat myynnin vaiheet.

Kirjallinen myyntikeskustelu tai sen viitekehys on oikeastaan luvallinen
“lunttilappu”. Kasvokkain tehtdvassd kaupassa siihen ei voi niin helposti tur-
vautua, mutta puhelimessa sitd voi helposti hyodyntda. Kasvokkain tehtavaa
kaupankayntia varten kannattaa kuitenkin tehda myyntitapahtumassa etene-
misen suunnitelma ja usein myos harjoitella. Myyntikeskustelua voit harjoi-
tella esimiehesi tai tyotoverisi kanssa tai, jos muu ei onnistu, niin itseksesi.

Myyntipuheenkin osuuden pitda kuulostaa luonnolliselta. Ald lue suoraan
esitteesta tai mainoksesta, ala edes esimiehesi tekemasta myyntipuherungosta.
Ulkoluku kuulostaa jaykalta. Tietenkin muutaman harjoituskierroksen voit
tehda ja kannattaakin. Tee myyntipuhe omaan suuhusi sopivaksi. Jos muutat
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sanoja ja lauseiden jéarjestystd, varmista, ettei vaikutus laimene. Ali luota luu-
loon. Useimmat luottavat! Saat kilpailuedun, kun testaat ja kysyt paremmil-
tasi. Tee kumpikin! Jos kaytossasi on valmis runko, pida huolta ainakin siita,
ettd puheesi on luontevaa ja valitonta.

Voit testata suunnitelmaa vaikka vertaistesi kanssa. Ovatko kaikki tar-
peelliset faktat ja myynnin portaat mukana, ovatko ilmaisut luontevia ja koh-
teliaita, toimiiko vastavaitteiden kasittely ja niiden ennalta torjunta? Analy-
soi mahdolliset kysymykset ja vastaviitteet seka niiden kasittely etukiteen ja
kirjaa niitd myyntipuheen loppuun. Kun kohtaat uusia vastaviitteitd, analysoi
ne ja kirjaa joukon jatkoksi.

Myyntisuunnitelman tarkoitus:
Tukee myyntid. Testatun myyntisuunnitelman avulla viet keskustelua
eteenpdin, eika asiakas ota ohjia itselleen.
Vahentaa heikkotasoista improvisointia. Luovuuttakin tarvitaan, mutta sen
on tuettava myyntiponnisteluja. Jos joudut harhapoluille, rungon avulla
voit palata perusasioihin.
Auttaa huonoina paivina. Kun into ei ole paras, runko auttaa pitamaan
langat kasissa.
Takaa aina tietyn tason, kun myyntipuhe on oikeanlainen ja tuotteen perus-
asiat kunnossa.
Saa asiakkaan osallistumaan vuorovaikutukseen eli keskustelemaan, eihdan
se muutoin vuorovaikutusta olisikaan.
Antaa johdonmukaisuutta keskusteluun.
On apuna koulutuksessa.

Muista ennen kaikkea:
Myyntitapahtuman suunnittelu ja harjoittelu pitaad sinut kiinni perus-
asioissa, et joudu niin helposti harhateille. Eivat urheilijatkaan menesty
kilpailuissa harjoittelematta ja yllapitimatta peruskuntoaan!
Myyntipuherunko on viline, malli toimia ja hyva renki, mutta huono
isanta. Opi hallitsemaan myyntitapahtumaa myyntisuunnitelman kautta
tai muuttamaan lahes kaikkea, jos on pakko tai se on kannattavampaa.
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13.2 Onnistuminen uusintakaupoissa

Uusintakaupoista puhutaan, silloin kun nykyiselle asiakkaalle myydaan uudel-
leen samaa tuotetta tai uudistetaan palvelusopimus. Myyja voi olla eri henkilo
kuin edellisen kaupan tekija.

Valmistelu on uusintakaupoissa hyvin tarkeaa. Selvitd ennen kontaktia,
miten, missd ja miksi asiakas on aikaisemmin tehnyt kaupan. Harkitse my®s,
miksi héanelle olisi jalleen tarkeaa uusia tarjoamasi tuote tai palvelu tai ostaa
lisaa.

Vaikka samalle asiakkaalle myydaan uudestaan, noudata myynnin portaital!
Al4 ohita varsinkaan kartoitusta. Jos myyja luulee tuntevansa asian ja hyppaa
kartoituksen yli, jaa tarkea vuorovaikutuskeskustelu kokonaan pois. Asiakas
voi tehda kielteisen paatoksen, koska hanelle ei synny ideaa siita, miksi han-
kinta olisi hyodyllinen.

Jos aikaisempi kauppa on toisen myyjan tekema, noudata perussuunnitel-
maa. Muussa tapauksessa asiakas voi ruveta johdattelemaan keskustelua. Jos
kauppa oli sinun tekemasi, voit ottaa tuttavallisemman lahestymistavan. Kun
tassa tapauksessa tunnet asiakkaan perustoiminnan vanhasta kokemuksesta -
tai olet ainakin verestanyt muistiasi — kartoitus on hieman erilainen kuin vie-
raan asiakkaan kanssa. Sehan perustuu nyt aikaisempaan tietopohjaan.

Ald puhu aikaisemmasta kaupasta myyntiargumentillisesti, yksityiskohtai-
sesti ennen tarjousvaihetta, ellei asiakas itse ota sita esille. Jos asiakas esittaa
kehuja, tilanne on tietenkin toinen. Kaupan voi mainita, mutta tuotteen omi-
naisuuksia, hintaa ja muita tarkempia seikkoja ei pida lahted erittelemaan. Jos
aletaan heti myyda, vaarana on, ettd kartoitus jai pois ja tilalla on luulot. Ali
myoOskddn sorru kysymaan: ~Laitetaanko samanlainen?” Sita ei tehdd ainakaan
ennen tarjousvaihetta. Muuten myynnin portaat ja niiden tarkeat vaikuttamis-
keinot jaavat kaymatta lapi.

Ali silti tee asiasta vaikeampaa kuin on tarpeen. Myynnin portaita ei
tarvitse aina noudattaa pilkuntarkasti, silla joskus luovat ratkaisut toimivat
uusintakaupoissa paremmin.

Nosta tuote-esittelyssa esiin ajankohtaan sopivat tarpeet, jotta asiakas
kiinnostuisi asiasta uudelleen. Hyva tavoite on aina kasvattaa kaupan kokoal!
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Muista siis: Ala oikaise. Varsinkin kartoitusvaihe on tarkea myos uusinta-

kaupoissa.

Muista ennen kaikkea:

>
>

>

Ala luule, tieda!

Vaikka tietaisitkin, anna asiakkaan kertoa.

Vaikka asiakas olisi jo edellisella kerralla kertonut, anna hanen kertoa
uudestaan.

Kun olet varma, ettd kaupan péaattamisen voi tehda, tee se. Tee se heti. Myo-
hemmin samassa myyntitapahtumassa voit lisata kaupan kokoa ja arvoa.

UUDEN ASIAKKAAN HANKKIMINEN
ON MONINVERROIN KALLIIMPAA JA

TYOLAAMPAA KUIN VANHAN PITAMINEN.

PIDA SIIS HUOLTA ASIAKKAISTASI.



