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Ensimmaisen myyntikadynnin haasteet

22.02.2022

Ensimmiéinen asiakaskohtaaminen on tirkei koko asiakassuhdetta kannattelevan
luottamuksen syntymisen nikokulmasta, joten tavoitteelliseen ja hyvéaian lopputulemaan
kannattaa panostaa.

Vaikka myyja olisikin ollut asiakkaan kanssa jo puhelimitse tai muutoin yhteyksissa, on
ensimmainen tapaaminen aina merkittava tapahtuma asiakassuhteen kasvamisen ja
kehittymisen nakokulmasta.

Luottamuksellisessa asiakassuhteessa energia keskittyy asioiden eteenpdin viemiseen.

Tapaamisesta syntyy asetelma, joka mahdollistaa tai estaa asiakkaan ja myyjan valisen
luottamuksen syntymisen. Jotta myyja voi tehda omaa tyotaan menestyksekkaasti, on myyjan
ja asiakkaan valille saatava syntymaan luottamus, jonka rakentaminen on padsaantoisesti ja
ainakin aluksi hyvin pitkalti myyjan vastuulla.

Luottamuksen aikaansaaminen

[lman luottamusta kaupat jaavat tekematta. Ilman luottamusta ei synny tilannetta, jossa
myyja voi edes yrittaa vaikuttaa asiakkaan ajatteluun, oivalluksiin tai paatoksentekoon.

Luottamuksen rakennuspalikat on hyva tiedostaa, jotta niita voi asetella pitkin
asiakassuhdetta strategisiin kohtiin vahvistamaan yhteista polkua. Luottamuksen syntymisen
kannalta tarkeita aspekteja ovat lapinakyvyys, myotatunto, asiantuntijuus, sitoutuminen,
johdonmukaisuus ja aito henkilokohtainen yhteys.

Luottamuksen aikaansaaminen onkin hyva tavoite ensimmaiselle tapaamiselle, mutta lisaksi
tapaamisella on syyta olla myds jokin kaupallinen tavoite. Se voi olla, ja hyvin usein onkin,
tutustuminen asiakkaan liiketoimintaan ja asiakkaan omalle liiketoiminnalleen asettamien
tavoitteiden ja mahdollisten haasteiden tunnistaminen.

Tama tunnistaminen auttaa myyjaa myohemmassa vaiheessa loytamaan omasta
tyokalupakistaan eli edustamansa yrityksen tarjoomasta ne tuotteet tai palvelut, jotka
auttavat asiakasta saavuttamaan paamaaransa. Asetetun tavoitteen mielessa pitaminen koko
tapaamisen ajan auttaa keskittymaan niihin "kuumiin sanoihin”, joita asiakkaan puheesta
kannattaa bongata.

Myyjan mahdolliset haasteet

Yksi suurimmista haasteista mita myyjalla voi asiakastapaamisessa olla on se, etta han
tutustuu jopa liikaa etukateen asiakkaan liiketoimintaan lukemalla kaikki mahdolliset



loytamansa asiat niin asiakkaan verkkosivuilta kuin myos yrityksen omasta CRM-
jarjestelmasta.

Ylivalmistautuminen johtaa pahimmillaan siihen, etta myyja ei kdy asiakkaan kanssa rentoa
liilketoimintakeskustelua vaan suoltaa suljettuja kysymyksia vahvistaakseen omia
ennakkokasityksiaan. Talloin asiakas ei osallistu eika sitoudu kaytavaan keskusteluun.
Ylivalmistautuminen johtaa jatkossa mahdollisesti my0s siihen, ettei asiakas sitoudu
myoskaan myohemmin esitettyyn ratkaisuehdotukseen, koska han ei ole puhuessaan saanut
itse oivaltaa tarvitsevansa tarjottua ratkaisua. "Al& oleta, kysy” on vanha hokema, joka vield
tana pdivanakin on taytta kultaa.

On inhimillisti uskoa, ettidi muut ajattelevat asioista samoin kuin itse ajattelee. Se on inhimillistd,
mutta ei erityisen viisasta.

Ihmiset ovat erilaisia ja jopa liiketoimintaa johtavalla yrittajalla voi olla hyvin erilaisia
nakokulmia liiketoimintansa tulevaisuudesta. Yksi haluaa sailyttaa asemansa markkinoilla,
mutta ei edes tahtda kasvuun, koska ei halua tai pysty ottamaan vastaan enaa lisaa haasteita.
Toinen haluaa kasvaa aggressiivisesti, vallata markkinan tai ainakin oman nurkkansa siita.
Kolmannelle tarkeinta on muuttaa fokus sekatavarakauppa-tarjonnasta kohti "kaikille
kaikkea” eli kohti katteeltaan kannattavampien hommien tekemista.

Myyijan ei siis ole viisasta olettaa tietavansd, mita muut ajattelevat tai elamaltaan haluavat.
Sen sijaan viisaasta on kysya.

Kaupantekoa edistava ilmapiiri

Haaste, joka ensimmaisella myyntikaynnilla tulee myos vastaan, on kaupantekoa edistavan
ilmapiirin luominen. Miten saada asiakas tuntemaan olonsa rentoutuneeksi, ja keskustelu
sujumaan mahdollisimman hedelmallisissa merkeissa.

Asiakkaan tekemien aiempien paatosten ja valintojen kehuminen on yksi tapa sarkea jaata.
Kun asiakas kertoo, millaisia ratkaisuja he ovat aikaisemmin tehneet keskustelun kohteena
olevan asian kuten vaikkapa markkinoinnin osalta, on myyjan hyva huomioida nama tehdyt
panostukset positiivisella tavalla: Hienoa, etta olette panostaneet markkinointiin
aikaisemminkin! Hienoa, etta teita ovat nama asiat kiinnostaneet ja olette tehneet asian
suhteen jo peliliikkeita! Kukapa meista ei pitaisi siitd, etta saamme kehuja tekemistamme
asioista.

Kehuminen ei maksa mitddn, mutta siiti syntyy keskusteluun ja koko liikesuhteeseen myonteinen
kehad.

Selvitd minne asiakas on matkalla



Kaikkein suurin haaste on kuitenkin ehdottomasti se, etta liiketoimintakeskustelussa
kartoitetaan vain nykytilannetta ja jatetdaan tiedustelematta se, mihin asiakas on matkalla.
Nykytilanteen sailyttamisesta harva on valmis maksamaan rahaa.

Todellinen lottovoitto myyjdlle on saada asiakas puhumaan sellaisista nakokulmista kuin:
mita haluaisitte mieluiten tehda, millaisten asiakkaiden kanssa haluaisitte jatkossa olla
enemman tekemisissa, milla alueella haluaisitte jatkossa toimia ja ehdottomasti kannattaa
myos selvittaa, mita tallaiseen tilanteeseen paaseminen tarkoittaisi yrittajan itsensa, hanen
yrityksensa, sen palkkaaminen henkiloiden ja tulevaisuuden kannalta.

Edella kuvattuihin "money questions” -nakokulmiin on hyva palata, kun kauppaa ollaan
klousaamassa. Asiakkaan kieltaytyessa tekemasta padtosta tai padtyessa myyjan kannalta
negatiiviseen lopputulemaan, on aika kaivaa takataskusta esiin kysymykset: Ymmarsinko
oikein, etta nama asiat olisivat tavoitteenanne tulevaisuudessa? Tai ymmarsinko oikein, etta
haluaisitte mieluiten tehda naita asioita tulevaisuudessa? Ja ymmarsinko oikein, etta tasta
olisi teille tallaista ja tallaista etua?

Varmista tulevaisuuden kumppanuus

Kirsikkana kakun paalla eli aivan lopuksi on hyva varmistaa tulevaisuuden kumppanuus
asiakkaan kanssa. Tassa auttaa lopuksi tehtava hyva yhteenveto kaydysta keskustelusta.
Samalla on hyva varmistaa yhteinen ymmarrys tulevista askelista ja pitaa naista kiinni.

Myyntikaynnin lopuksi ja yhdessa asiakkaan kanssa tehty yhteenveto oikeuttaa myyjan
olemaan omalta osaltaan jatkossakin yhteydessa asiakkaaseen, koska nain on yhteisesti
sovittu ja yhteenvedossa todettu. Siindapa se, menestyksekas ensimmainen myyntikaynti
pahkinankuoressa.

Yrittdjyys ja myynti -osaamisalueella koulutetaan liiketalouden ja myyntityon tradenomeja piiva- ja
monimuotototeutuksina. Koulutusta jarjestetdin sekd Turussa Kupittaan Tiedepuiston kampuksella
ettd Salo IoT Campuksella.

Tyoeldméldhtoisyys, yrittdjd- ja myyntihenkisyys sekéd kansainvilisyys ovat

keskidssd osaamisalueen toiminnassa.

BisnesAkatemia, MyyntiAkatemia ja Tradetase ovat oppimisymparistdjd, joissa opiskelijat
tekevit asiakasprojekteja ja verkostoituvat yritysten ja organisaatioiden kanssa jo opintojen aikana.

Heidi Kemppainen suorittaa tilld hetkelld opetusharjoitteluaan Yrittdjyys ja myynti -
osaamisalueella myyntityon koulutusohjelmassa. Timo Holopainen toimii Turun AMK:ssa
myyntityon yliopettajana ja Heidi Kemppaisen opetusharjoittelun ohjaajana.
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