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Mista myyjan tuloksenteko muodostuu?

Avainsanat: asiantuntijuus, liiketoiminta, Myyjd, myyntityd, vuorovaikutus
Huippumyyijille on tyypillistd se, ettd he arvioivat jatkuvasti omaa tekemistddn ja pyrkivat tatd kautta kehittdmadn omaa tuloksentekokykyadan.
Myyjdn pdtevyys eli osaaminen rakentuu kolmen osatekijan kautta: asiantuntijuus, ihmissuhdetaidot ja myyntiosaaminen.

Myyijad tarvitsee asiantuntijuutta, jolla tarkoitetaan sitd, etta han tuntee ja ymmartdd oman tuotteensa tai palvelunsa ja toimialueensa. Lisaksi
han tuntee riittavasti kilpailijoidensa tuotteita tai palveluita; b-to-b —myynnissa han ymmartaa asiakkaansa liiketoimintaa ja erityisesti
asiakkaansa ja tdmadn asiakkaan valista rajapintaa.

" Aci P

ij ja sen kehittdmisestd on aina hyétyd myyjille, silld se lisdd myyjdn uskottavuutta.”

Tehddkseen tulosta myyja tarvitsee asiantuntijuuden liséksi hyvat ihmissuhdetaidot. Tarkeda on, ettd myyja pystyy rakentamaan henkilétasolla
luottamuksellisen ilmapiirin, jossa asiakas uskaltaa kertoa myyjdlle omista tarpeistaan ja jopa haasteistaan. Lisdksi on hyddyksi, ettd myyja
osaa huomioida asiakkaan persoonana, ja sitd kautta pystyy muokkaamaan omaa tapaansa esittda asiansa.

"Aktiivinen kuuntelu on aitoa ymmdirrystd siitd, mitd asiakas sanoo.”

Myds kysymisen ja kuuntelemisen taidot mahdollistavat onnistuneen vuorovaikutuksen. Taitavasti asetetuilla kysymyksilld saamme asiakkaan
pohtimaan omaa tilannettaan ja oivaltamaan jotain sellaista, mitd he eivat ehkd ole tulleet edes ajatelleeksi aikaisemmin. Kun taitavaan
kysymiseen vield yhdistetaan aktiivinen kuuntelu eli aito ymmartaminen siitd, mitd asiakas sanoo, niin mahdollisuudet yhteisen arvon
madrittamiseen kasvavat.

Asiantuntijuuden ja ihmissuhdetaitojen lisaksi tarvitaan myds myyntiprosessin ymmartamista ja kykyd toimia sen eri vaiheissa - seka
asennetta, positiivista draivia, itsensa peliin laittamista ja halua luoda lisdarvoa asiakkaalle.
Myyntityon laatu syntyy tahtotilasta, osaamisesta ja ymmarryksestd, ja madra tyostd, tekniikasta ja tekemisen meiningista.

Tutustu Myyntitaidolla menestykseen -valmennukseen.
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