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1. Johdanto

Jos olet yrittaja, olet ensisijaisesti markkinoija. Kun
todella ymmarrat ja sisaistat taman totuuden ja
ryhdyt toimimaan sen mukaisesti, kaantyy yritykse-
si kurssi rajusti koilliseen.

Markkinoinnin perusydin on siind, ettd siadat yrityksesi toimi-
maan markkinoiden, asiakkaidesi ehdoilla. Yksinkertaisemmin
sanottuna: sinun pitdd myyda jotakin sellaista, jota ihmiset ha-
luavat ostaa.

Tuohan on ihan itsestdin selvdd, mutta hyvin usein toteutus on-
tuu. Kun ymmirrit, ettd olipa tuotteesi tai palvelusi mika ta-
hansa, olet markkinointialalla, alat automaattisesti hakea rat-
kaisuja, joita asiakkaasi haluavat.

Voit yrittdd vakuutella tuotteesi erinomaisuutta ja hyotyja vaik-
ka loppuikisi, mutta se kaikuu kuuroille korville, jos asiakasta
ei kiinnosta koko asia. Jos yritit vikisin muuttaa hinen mielen-
s, tuhlaat vain rahojasi. Kun tarjoat jotakin, josta asiakkaasi on
kiinnostunut ja jota hdn haluaa tai tarvitsee, kauppa kiy kuin
itsestaan.

Oy TuloksenTuplausToimisto Ab:n ilmainen opas lihtee roh-
keasti siitd oletuksesta, ettd tuotteesi kiinnostaa asiakkaita-

si, mutta et vain ole tavoittanut riittdvin monia heisti. Oppaan
vinkeistd on suuri apu my®ds, jos olet kovassa kilpailutilanteessa.

Osa vinkeistd kuulostaa itsestidnselvyyksiltd yksinkertaises-

ti siksi, ettd ne ovat niitd. Usko pois, emme julkaisisi téllaista
opasta, jos edes kymmenys suomalaisista yrityksistd toteuttaisi
toiminnassaan nditd asioita.

Ongelma on kenties siind, ettd ndiden itsestddnselvyyksien to-



teuttaminen kiytinnon tyossi vaatii ajattelua ja aherrusta. Hel-
pompaa on vain rykdistd yritys pystyyn ja ryhtyéd valmistamaan
hienoja tuotteita.

Jos edes puolet niistd kymmenesti asiasta toteutuvat yritykses-
ssi ja kiinnitdt niihin jatkuvasti huomiota, sinulla menee luul-
tavasti varsin hyvin. Jos toteutuneita kohtia on vihemmin tai ei
yhtdin, tilanne ei ndytd yhtd ruusuiselta.

Mutta eipd hitid. Lue opas pariin kertaan ajatuksella lapi. Aloi-
ta sitten kohdasta”’Hankkiudu ainutlaatuiseksi”. Mieti mitd
sen toteuttaminen sinun alallasi vaatii ja ryhdy ty6hon. Anna
itsellesi aikaa, mutta ala litkaa. Ylimadrdinen aika verottaa aina
tuloksia. Kuukaudessa olet jo saanut paljon aikaa.

Jos kaipaat vinkkeji ajan hallintaan, lue toki David Allenin
mainio kirja Getting Things Done (suom. Kerralla valmista).

Tuplausopas ei ole missddn tapauksessa tyhjentdvi esitys yri-
tyksen markkinoinnista, mutta voimme luvata sinulle timin:
yhdenkin vinkin huolellinen toteuttaminen parantaa yrityksesi
tulosta alle puolessa vuodessa.




2. Hankkiudu ainutlaatuiseksi

Jos naytat samalta kuin kaikki kilpailijasi, miksi asi-
akas ostaisi sinulta? Jos asiakkaalla on valittava-
naan viisi samanlaista toimittajaa, han voi huudat-
taa hintaa ja ottaa halvimman. Voit tietysti yrittaa
olla aina halvin, mutta valitettavasti hinnan laske-
misen tie on kuljettu nopeasti loppuun.

Ajattele mitd tahansa yritystd miltd tahansa alalta, joka menes-
tyy selvisti muita paremmin. Se ei vilttimatté ole suurin mutta
se takoo parasta tulosta. Téllaisille yrityksille on alasta riippu-
matta yksi yhteinen nimittéji. Ne erottuvat jotenkin kilpaili-
joistaan. Jollakin muulla kuin hinnalla.

Menestyvit yritykset vilttivit hinnalla kilpailemista, koska se
on tolkuttoman helppoa. Kuka tahansa voi valmistaa ja jael-
la tuotteensa halvemmalla ja hoylitd katteensa minimiin. Sii-
ni leikissé tulee ruumiita ja niiden joukossa voit olla
sinakin.

Kun sen sijaan annat jonkin vahvan, asiakkaasi tar-
peisiin liittyvin lupauksen, kilpailijoidesi ensimmai-
nen reaktio on luultavasti piivittely. "Eihédn tuol-
laista voi luvata, koska...”,”’Kylld nyt iskivit kitensa
paskaan.”

Englanniksi tuota lupausta, joka usein kidy my6s sloganis-

ta, kutsutaan USP:ksi (Unique Selling Proposition tai Unique
Selling Point). Suomeksi se kddntyy sujuvasti ainutlaatuiseksi
myyntilupaukseksi. Nykydan puhetta USP:std pidetddn van-
hanaikaisena. Vaikka termi ei olekaan muodissa, ei tarkoita ett-
eiko se olisi tarked ja tehokas tydkalu.

USP:n tehtivi on kertoa asiakkaallesi, miksi hinen pitiisi ostaa

JUURI SINULTA. Useimmat sloganit keskittyvit vain siihen,



miksi asiakkaan ylipddtddn pitiisi ostaa. Ne unohtavat yrityk-
sen kannalta tirkeimmin asian ja jattivit kentdn auki kilpailijoille.

USP:n antaman lupauksen tdytyy olla konkreettinen, toden-
nettavissa oleva asia. Laadusta puhuvat lausekkeet ovat yhti
tyhjin kanssa, koska sen todentaminen on mahdotonta. Jos sen
sijaan sanot, ettd tuotteesi kestdd kiytossd vihintddn kymme-
nen vuotta, lupaat laatua konkreettisesti mitattavan asian kautta.

Kaksi tunnetuinta esimerkkid ainutlaatuisen myyntilupauksen
tuomasta huikeasta menestyksestd ovat Domino’s Pizza ("You
get fresh, hot pizza delivered to your door in 30 minutes or less
-- orit’s free.” ja FedEx ("When your package absolutely, positi-
vely has to get there overnight”).

Domino’s Pizza oli elamdstaan taisteleva pieni pizzanarikka yli-
opistokampuksen laidalla, kun omistaja Tom Monaghan kehitti
uuden konseptin. Lupaus tuoreesta kuumasta pizzasta toimitettu-
na kotiovelle alle puolessa tunnissa on jo sellaisenaan vahva, mutta
Monaghan lisdsi siihen vield takuun. Jos toimitus ei onnistu, pizza
on ilmainen. Pitkdlti USP:nsa ansiosta Domino’s laajeni hurjalla
vauhdilla ja nykyidn pizzerioita on yli 8000 ympari maailmaa.

FedEx éaappasi 1son stivun kuriirimarkkinoista parissa vuodessa
lupaamal[a paéez‘in aivan varmasti peril/e seuraavaksi po'ii‘vdési.

Kotimainen esimerkki loytyy pankkimaailmasta. Sampo Pankki
lanseerasi asuntolainapadtos tunnissa -konseptinsa vuonna 2005
Ja se oli menestys. Asuntomarkkinat kavivit kuumina, joten lainan
saaminen pikaisella aikataululla maistui asiakkaille.

Sampo Pankki antoi myos takuun: jos lainapdatosta ei tunnissa
kuulu, saa asiakas lainansa ensimmaisen vuoden ilman korkomar-
ginaalia. Takuuta ei tosin kovin nayttavdsti markkinoitu. Kenties
siksi, etta moni lainanottaja ei yksinkertaisesti ymmarrd, mita kor-
komarginaali tarkoittaa. Vaikka siis takuun arvo oli melkoinen, se
ei ollut suuria asiakasmassoja kiinnostava asia.




3. Rajaa yleisosi, kohdenna myyntipuheesi

Olisi niin kovin mukavaa, jos voisimme miellyttaa
aina kaikkia. Valitettavasti se ei ole mitenkaan mah-
dollista. Jos olet toissa puku paalla, joku pitaa sinua
tarkeilevana pomottajana. Jonkun toisen mielesta
olet asiaton, jos ilmestyt toimistolle farkuissa. Mita
tahansa myyt, kaikki eivat pida siita, tarvitse sita, tai
heilla ei ole varaa siihen. On siis tuhlausta yrittaa
myyda heille.

Monessa yrittdjdssd ajatus potentiaalisen asiakaskunnan rajaa-
misesta herittdd pelkoa, jopa kauhua. Varsinkin alkavalle yritti-
jalle asiakkaiden valikoiminen vaikuttaa tdysin mahdottomalta,
kun muutenkin kaikki on epavarmaa. Tuntuu turvallisemmalta
ajatella, ettd potentiaalisia asiakkaita on viisi miljoonaa tai pari
sataa tuhatta.

Jokaisella alalla on kuitenkin jo kidytinnon rajauk-

sia, jotka huomioimalla resursseja sddstyy tehok-

kaampaan markkinointiin. Eldkeldisille ei kannata ‘
kaupata liitovarjoa eiki teineille valtion tuotto-ob-

ligaatioita. Yhden miehen automaalaamo ei tarvitse
teollisuusnosturia eikd kuntosaliyritys CNC-sorvia.

Edelld olevat ovat kirjistyksid, ehkd hymiéhditkin ajatusta kah-
deksankymppisestd Elsa-mummusta liitimissd Nisijirven yl-

14 harmaat kiharat hulmuten. Ald anna sen kuitenkaan himiti,
vaan mieti asiaa omalla kohdallasi.

Oletko esimerkiksi tullut ajatelleeksi, ettd putkimiehen ei kan-
nata markkinoida taloyhtiéiden osakkeenomistajille. Vesikalus-
teet kun kuuluvat taloyhtion vastuulle.

Vuokralla asuville markkinointi muuten pitee kaikkiin kodin
remontteja tekeviin yrityksiin. Toki vuokralainenkin voi pien-



td pintaremonttia itse tehdé, mutta niin harva haluaa parantaa
omalla kustannuksellaan jonkun muun omistaman asunnon
jalleenmyyntiarvoa, ettd heille markkinoiminen on ajan ja ra-
han haaskausta.

Esimerkkeji voisi luetella loputtomiin, mutta ymmarsit var-
masti jo yskidn. Markkinointisi on rutkasti tehokkaampaa, kun
tiedat kenelle markkinoit. Tehoa lisia tietenkin se, ettd voit sat-
sata enemmin euroja sellaisiin asiakkaisiin, jotka todennikoi-
simmin voisivat ostaa sinulta jotakin. Mutta apua on siitdkin,
ettd kun tiedit kenelle markkinoit, voit markkinoida heille so-
pivalla tavalla.

Sanotaanpa, ettd myyt terassi- ja parvekelasituksia. Kauppaat
terassilaseja omakoti- ja rivitaloasujille suora- ja mediamainon-
nalla. Kuvailet, kuinka asukas saa kotiinsa yhden yliméirdisen
huoneen miltei ympdrivuotiseen kiyttoon pienelld kustannuk-
sella. Kuvailet syysiltoja, jolloin koleus pitdd naapurit sisilld,
mutta lasitetulla terassilla asiakkaasi voi viettdd laatuaikaa per-
heen ja ystivien kanssa.

Parvekelaseja markkinoit isinnéitsijoille ja taloyhtiéiden hal-
lituksille suoramainoksin ja esittelykdynnein. Kdyt puhumas-
sa hallitukselle julkisivun ndyttivyydesti ja parvekkeiden kunto
sdilyy parempana, jolloin sddstetddn korjauskuluissa my6hem-
min. Annat tietenkin hallitukselle ammuksia asian myymiseen
yhtickokouksessa.

Tuloksesi paranevat aivan taatusti verrattuna siihen, ettd postit-
taisit kaikille yhtd ja samaa esitetta.

Joidenkin mielestd Suomi on liian pieni maa kohdennettuun
markkinointiin. Ettd kohderyhmit ovat liian pienii, jotta yri-
tys voisi menestyd. Toki on totta, ettd jumppapukujen valmis-
taminen yli kaksimetrisille naisille ei lyé Suomessa leiville. In-
ternet antaa kuitenkin tillaisellekin yritykselle menestymisen



mahdollisuuden, kun voi myyda helposti minnepéin maailmaa
tahansa. Jos sen sijaan erikoistut tarjoamaan hierontapalvelu-
ja yli kaksimetrisille naisille on yrityksesi luultavasti tuhoon
tuomittu.

Arvostelijat unohtavat kuitenkin sen, ettd markkinoiminen yh-
delle tarkasti rajatulle kohderyhmalle ei estd markkinoimis-

ta toiselle yhti rajatulle kohderyhmalle. Hieroja voi esimerkik-
si markkinoida ainutlaatuista osaamistaan ja tietimystdén yli
kaksimetristen naisten hieronnasta ja toisaalta ylivertaista tai-
toaan saada alle puolitoistametristen miesten vartalo letkedin
kuntoon.

Jos hierojamme markkinoisi molemmille ryhmille samalla ta-
valla, hin olisi vain yksi hieroja muiden joukossa. Kun hin
markkinoi ryhmille kohdennetusti, hinesti tulee juuri se oikea
vaihtoehto niille asiakkaille.



4. Kerro tarina ja ela se

Isani oli pitka mies, 191 cm. Heilasteluaikanaan han
istui aitini isan Angliassa paikallisen grillikioskin
pihassa, kun muutama humalainen tuli aukomaan
paataan pikkuautossa tonottavalle isalleni. Riitaa-
kin haastettiin. Kun isa nousi matalasta autosta
pois ja oikaisi tayteen mittaansa, riidanhaastajat
paattivat lahtea hakemaan tappeluseuraa jostakin
muualta.

En tiedd milloin timi tarkalleen ottaen tapahtui ja kuinka to-
tuudenmukainen tarina on. Se on tietenkin selvii, ettd minun
ilmestymisestdni tihdn maailmaan ei ollut vield minkédanlais-
ta vihjettd. Kyse on tarinasta, jonka ditini on minulle kerto-
nut. Isdni kuolemasta on jo yli kaksikymmenti vuotta ja mo-
net muistot ovat jo haalistuneet. Tuon tarinan ja monta muuta
muistan kuitenkin aina, koska sellaisia me ihmiset olemme.
Muistamme tarinat.

Muistamme ne, koska lumoudumme niistd. Kun joku alkaa
kertoa tarinaa, keskitymme kuuntelemaan. Jos olisimme
keskittyneet historian, didinkielen, matematiikan ja muuta-
man muun opettajan kalvosulkeisiin samalla intensiteetilld,
meistd jokainen olisi vihintddn kuuden dlldn ylioppilas.

Tarinaa siis kuunnellaan ja se muistetaan. Nama kaksi omi-
naisuutta tekevit siitd tiydellisen markkinointivilineen.

Tarinoilla markkinointiin liittyy kuitenkin muutamia védrin-
kdsityksid ja vddrinkdytoksid, joita tdytyy oikea ja joista tiytyy
varoittaa.

1. Tarina ei ole yrityksesi historiikki

Mainostoimistoaikoina vitsailimme tehtaankuvista nettisivuil-
la. Niihin liittyi yleensd pieni tekstinpitka siitd, kuinka tehdas
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perustettiin 1959, mitd aluksi valmistettiin ja mihin sitd myy-
tiin, mitd sitten ryhdyttiin valmistamaan ja mihin niitd myytiin,
milloin tuli sukupolvenvaihdos ja mitd nyt tehddén ja mihin
niitd myydddn. Tami ei ole SE tarina, jonka haluat kertoa.

Tarinan ydin ei 16ydy kysymilld mit4, milloin tai missi. Tarina
16ytyy kysymallda MIKSI. Miksi yrityksesi tekee miti se tekee
ja miksi yrityksesi tekee silld tavalla kuin se tekee. Yrityksesi ta-
rina osoittaa miki suurempi merkitys yrityksesi olemassaololla
on kuin pelkkd rahan tienaaminen.

2. Yrityksen tarinalla ei ole alkua, keskikohtaa ja
loppua

Perinteinen tarina, kuten se, jonka kerroin isdstini, etenee loo-
gisesti alusta loppuun. Yrityksesi tarina ei sen sijaan ole yksi
juonikulku, vaan se sisiltdd kaiken sen, mitd yrityksesi tekee ja
etenkin miten se sen tekee. Ja timd tarina saa lopullisen muo-
tonsa asiakkaan pddssa.

Jos kerrot esimerkiksi, ettd yrityksesi pyrkii parhaaseen
mahdolliseen asiakaspalveluun, se ei ole vield tarina. Se sen
sijaan on tarina, kun viidakkorumpu alkaa kertoa erityis-
laatuisista asiakaskokemuksista, joita ihmiset ovat yrityk-
seltdsi saaneet. Ndmad ihmisten pienet tarinat rakentavat
sitd yrityksesi isoa tarinaa huippuluokan asiakaspalvelusta.

3. Yrityksen tarina taytyy olla aito

Seth Godinin kirja”All marketers are liars” (Kaikki markki-
noijat ovat valehtelijoita), nostatti myrskyn markkinointivien
keskuudessa. Se oli tietysti Godinin tarkoituskin, mutta kritii-
kin vuoksi hin vaihtoi kirjan nimeksi ”All marketers are story
tellers” (Kaikki markkinoijat ovat tarinankertojia). Kirjan ni-
mi kertoo Godinista tarinaa rajoja rikkovasta ja uudella taval-
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la markkinointia ajattelevasta alan asiantuntijasta. Moni yrittdd
kertoa itsestddn samaa tarinaa, mutta Godin myos eldd sen to-

deksi. Se nikyy kaikissa hdnen kirjoissaan.

Jos yritit rakentaa tarinaa erinomaisesta asiakaspalvelusta, sen
asiakaspalvelun tdytyy myos todella olla hyvia. Jos tarinasi ra-
kentuu huippulaadun ympirille, et voi puskea maailmalle sutta
ja sekundaa.

Tarinasi saa todellisen muotonsa vasta kohdatessaan ulkomaa-
ilman ja jos ulkomaailman kokemukset ovat ristiriidassa toivo-
masi tarinan kanssa, kokemukset voittavat aina.

Tarina syntyy visiosta

Visio, missio ja strategia ovat yritysjohdon jargonia, jotka eivit
suurimmalle osalle merkitse yhtidn mitddn. Oikein kiytetty-
nd ne ovat kuitenkin ddrimmiisen voimakkaita yritystoimin-
nan ohjaajia. Hyvi tarina syntyy visiosta — siitd suuremmasta
padmidristd, joka yritykselldsi tai kiytinnossd sinulla on. Mitd
haluat saada aikaan. Ketd haluat auttaa. Miten haluat parantaa
asiakkaidesi elimaai. Jos sinulla ei ole visiota, yrityksesi ei kos-
kaan kasva ja menesty.

Tarina ei rakennu markkinoinnilla vaan teoilla
Kuten sanottua, tarinasi taytyy olla aito. Siksi se ei voikaan syn-
tyd huutamalla lehtien palstoilla, nettibannereissa tai missdin
muuallakaan. Tarinan syntyminen kulkee niin:

1. Sinulla on visio

2. Johdat visiostasi tarinan

3. Katsot mita tarinaasi sisaltyy ja ryhdyt elamaan
tarinaasi

Markkinoinnilla tuet tarinasi rakentumista jakamalla pienid
tunnelmapaloja, kertomalla tuotteidesi ja yrityksesi taustoja,
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omaa historiaasi, joka johti yrityksen perustamiseen ja visiosi
syntymiseen. Kaikesta tistd kutoutuu asiakkaan mielessi tarina,
joka nostaa sinut kilpailijoidesi yldpuolelle.
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5. Markkinoi sisallolla

Jotkut asiakkaistasi ovat tdysid ummikoita tuotteesi suhteen.
Osa ymmartdi siitd jonkin verran ja pieni joukko on vihkiyty-
neitd harrastajia tai jopa rautaisia ammattilaisia. Yhteistd heille
kaikille on se, ettd he haluavat tietda lisdd. Tahidn saumaan iskee
sisaltomarkkinointi. Itsessdin siind ei ole mitddn uutta, mutta
verkko on laskenut rajusti sisdltomarkkinoinnin kustannuksia
jalisinnyt myds sen kysyntédi. Tehokasta se on ollut aina.

Sisdltomarkkinointi tarkoittaa sitd, ettd tuotat ja jaat sellaista
luettavaa, kuunneltavaa tai katsottavaa materiaalia, joka kiin-
nostaa potentiaalista asiakaskuntaasi.

Se tarkoittaa artikkeleita, oppaita, kirjoja, haastatteluja, in-
tografiikoita, kuvia ja tarinoita. Nama kaikki liittyvit jol-
lain tavalla sithen mitd ja miten sind palvelet asiakkaitasi.
Miti asiakkaan pitdisi tietdd ennen ostamista, miten hin kéyt-
tdisi tuotettasi tai palveluasi, mité alalla muuten tapahtuu jne.

Sisaltomarkkinoinnilla on monia eri tehtavia.

1. Rakennat asiantuntija- ja auktoriteettiasemaa
Miti tahansa myyt, jos asiakasehdokas luottaa sinuun, héin os-
taa sinulta. Laadukkaan sisallon avulla osoitat, ettd todellakin
tieddt mistd puhut ja mitd teet.

Kun osoitat asiantuntemuksesi ja rakennat asiantuntija-ase-
maasi, rakennat samalla itsestisi alasi auktoriteettia. Tamai tar-
koittaa, ettd pian sinun sanomisesi painavat enemmin kuin
muiden. Saat siis viestisi paremmin kuuluviin.

2. Parannat verkkonakyvyyttasi

Hakukoneet, Google tietenkin etunenissi, rakastavat sisiltoa.
Mitd enemmin sisiltdd nettisivuillasi on ja mitd useammin se
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pdivittyy, sitd halukkaammin hakukoneet ohjaavat aiheestasi
kiinnostuneita ihmisid sivuillesi. Toisaalta sivuillasi kdyvit ih-
miset jakavat sisiltddsi eteenpdin sosiaalisessa mediassa, jolloin
hakukonenikyvyytesi paranee entisestddn ja tietenkin entistd
suurempi joukko suuntaa sisiltosi pariin.

3. Loydat todelliset asiakasehdokkaat

Yksi yrittdjin suurimmista virheistd on yrittdd markkinoida
kaikille. Sisdltomarkkinoinnin avulla pystyt erottamaan har-
maasta massasta ne, jotka ovat todella kiinnostuneita siitd mitd
teet. Tamin jilkeen voit keskittdd markkinointiponnistuksia-
si enemmin tille ryhmille ja saavuttaa huomattavasti parempi
tuloksia kuin hakuammunnalla.

4. Tuotat sisaltoa sosiaaliseen mediaan ja
muuhun markkinointiin

Sosiaalinen media on tullut jadddkseen ihmisten arkeen. Mo-
nelle yrittdjdlle tuottaa kuitenkin tuskaa keksid péivitysten ai-
heita. Hyvin sisillon julkaiseminen ratkaisee timén ongel-
man ikdin kuin sivutuotteena.

Samaa sisiltod voit kiyttdd myos kaikessa muussa mark-
kinoinnissa, kuten suorapostissa, flyereissa tai vaikka
lehtimainonnassa.

5. Teet itseasi tutuksi

Tutulta ihmiseltd on helpompi ostaa. Vaikka asiakas ei olisi kos-
kaan tavannut sinua, mutta nihnyt sinut esimerkiksi videolla,
hinen on helpompi ottaa sinuun yhteytti ja ostaa.

6. Synnytat kiitollisuudenvelkaa
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Kun asiakas lukee sisdlt6dsi ja saa siitd hyotyd, hinelle muodos-
tuu kiitollisuudenvelka. Tama tapahtuu automaattisesti eika si-
td voi kukaan estdd. Vihitellen asiakas kokee pakottavaa tarvet-
ta ostaa sinulta edes jotakin korvatakseen velkansa.

7. Muokkaat mielipiteita

Tamai ei tapahdu ihan helposti, mutta kun tuot jatkuvasti esiin
omaa nikokulmaasi, ainakin osa lukijoistasi omaksuu sen it-
selleenkin. Samanmielisille on huomattavasti helpompi myyda
kuin vastarannakiiskille.

8. Vahvistat omaa ammattitaitoasi

Sanotaan, ettd paras tapa oppia jokin asia on opettaa se jolle-
kulle muulle. Kun tuotat jatkuvasti materiaalia omalta alaltasi,
opit jatkuvasti itsekin uutta ja opit my0s jasentelemidn osaa-
mistasi entistd paremmin.

Mita on laadukas sisalto?

Kun puhutaan minka tahansa materiaalin laadusta, perussiinto
on tama:

Kaunis materiaali ilman sisaltod ei kiinnosta ketdan. Ruma ma-
teriaali, jossa on terdvi sisiltd, kiinnostaa kaikkia.

Ei siitd tietenkddn mitddn haittaa ole, jos timanttinen sisalt6-

si saa ympdrilleen kauniit kuoret, mutta keskity ensin sithen
sisaltoon.

Sen lisiksi, ettd asiaa on tuhdisti, se on arvokasta ja se on esi-
tetty selkedsti, muista rojauttaa mukaan rutkasti persoonaasi.
Nykyiddn monet isotkin yritykset mainostavat blogiaan, mutta
valtaosa niistd on viestintdosaston ja pahimmassa tapauksessa
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johtoryhmin mankelin kautta kiertineitd vesitettyji esiteteks-
tejd, jotka eivit saa minkédnlaista valoa syttyméin kenenkéin
padssa.

Ole jotakin mieltd, ota selked kanta ja perustele nikemyksesi
kiytinnon kokemuksilla, tutkimustiedolla ja terveelld jarjella.

Blogin pitiminen on helppoa ja tarjoaa samalla kdyttdvoimaa
sosiaaliseen mediaan. Niiden blogiartikkelien jakaminen on ni-
mittdin erittdin hyvii some-sisiltod.

Verkko ei kuitenkaan ole ainoa tapa tehda sisdltomarkkinointia.
Téasmailleen samaa tehtdvid hoitavat kirjat, lehtiartikkelit, tele-
visio- tai radiohaastattelut ja vaikkapa ilmaiset luennot. Olen-
naista on se, ettd tarjoat asiakasehdokkaillesi tuotteisiisi tai pal-
veluihisi liittyvdd arvokasta tietoa.
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6. Sytyta tulirinki

Omissa oloissaan pysytteleminen sopii epasosiaa-
liselle ihmiselle, mutta suurta menestysta hakeva
yrittaja ei yksinkertaisesti voi olla erakoitunut moro-
kolli. Sosiaalisen median valineiden myoéta kanssa-
kayminen myos yrittajien kesken on alkanut lisaan-
tya, mutta meilla on kuitenkin viela paljon matkaa
aitoon yhteistyohon. Yhteistyohon, joka voisi kasvat-
taa kaikkien siihen osallistuvien tulosta hyvin pie-
nilla satsauksilla.

Tulirinkiin kuuluminen tuo sinulle lisaa kauppaa
kolmella tavalla:

1. Muut tulirinkilaiset suosittelevat sinua omille asiakkailleen
tai myyvit heille suoraan tuotteitasi/palveluitasi

2. Sind suosittelet tai myyt muiden tulirinkildisten palveluita
omille asiakkaillesi ja saat syntyneistd kaupoista provision

3. Kokoatte yhdessd valmiita paketteja, jotka houkuttelevat
kokonaan uusia ja kenties isompia asiakkaita.

Jos sinulla on kukkakauppa, miksi et tekisi yhteisty6té erikoi-
sia ajoneuvoja vuokraavan yrityksen kanssa. Kun hédpari tulee
valitsemaan kukkia, voit tarjota heille samalla autovuokrausta
pienelld alennuksella, jonka olet sopinut vuokrayrityksen kans-
sa. Lisiksi vuokrayritys maksaa sinulle provision syntyneesti
kaupasta. Kuvio toimii luonnollisesti my®6s toisin péin.

Tuliringin rakentaminen voi lihted esimerkiksi siitd, ettd kirjaat
ylos kaiken sen, miti tuotteesi tai palvelusi ostava asiakas tarvit-
see kiyttddkseen ostostaan. Yksinkertainen esimerkki tdstd on
kannykkd ja kinnykkaliittyma. Molemmat ovat turhia ilman
toistaan ja siksi niitd myydddnkin samoissa paikoissa ja myos
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kytkyna.

Seuraavaksi kirjaa ylos kaikki ne asiat tai tarvikkeet, jotka aut-
tavat asiakastasi saamaan mahdollisimman suuren hyédyn si-
nun myymastasi tuotteesta.

Toinen, vield rohkeampi tapa tehdé yhteistyotd on verkostoitua
kilpailijoiden kanssa. Viistimitti eteesi tulee tilanteita, jolloin
et pysty myymain palveluasi tai tuotettasi asiakkaalle tai sinulla
ei juuri asiakkaasi haluamaa tuotetta 16ydy. Mlita teet? Lahetit-
ko asiakkaan matkoihisi ja toivot hinen joskus palaavan? Miti
jos tekisit asiakkaaseen vaikutuksen.

Soita kilpailijalle, jolla tiedét asiakkaasi etsimdi tuotetta tai pal-
velua 16ytyvin!

Vaiva on sinulle pieni, mutta asiakkaallesi palvelus on suuri.
Ja vaikka asiakas ostaakin tuotteensa lopulta kilpailijaltast,
sind jadt asiakkaan mieleen.

Menetit timin kaupan, mutta asiakas palaa 100 % var-
muudella seuraavallakin kerralla luoksesi ensimmaisena.

Ala ole vain tuotteesi tarjoaja, ole ratkaisun
etsija asiakkaallesi.

Kun siidstit asiakkaan aikaa ja rahaa etsimilld hinelle ratkaisun,
sinusta tulee hinen silmissddn supersankari, josta hin kertoo
taatusti eteenpdin!

Kilpailijasi alkavat myos pikkuhiljaa oppia (tietdmittidn) sa-
man taktiikan, jolloin sinun puhelimesi soi kun kilpailijalla ei
ole tuotetta tai palvelua hyllyssi! Voit tietenkin aina vauhdittaa
prosessia sopimalla asiasta kilpailijasi kanssa.

Yhteistyon ja verkoston merkitys on pienille yrityksille suurta.
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Hae paikkakunnalta tai ldhistoltd saman alan yrityksii ja luo kon-
sortio joka tilaa esim. tuotteet kimpassa samalta tavarantoimitta-
jalta. Suurempi kertaostos antaa isommat médrialennukset.

Yhdistid voimasi muiden alasi yrittdjien kanssa ja ottakaa
edut irti esimerkiksi yhteismarkkinoinnista tai isommista
kimppatilauksista.

Esimerkkeji yhteistydn mahdollisuuksista on rajattomasti. Mité
jos vaikkapa ilmalimpépumppujen myyjd suosittelisi asiakkaalle
huoltofirmaa, joka tekee laitteen vuosihuollot luotettavasti tai ul-

ko-ovien myyjd suosittelee paikallisen lukkoliikkeen palveluja jne.

Ryhdy yhteistydhon nyt, niin lompakkosi kiittdd pian.
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7. Nosta hintojasi

Mikaan ei kasvata tulostasi niin nopeasti kuin hin-
tojen nostaminen. Korkeampi hinta rakentaa myos
laatumielikuvaa, vaikka tuotteesi ei todellisuudes-
sa parantuisi lainkaan. Hinnan tuplaaminen ei tee
kaupan saamisesta kaksi kertaa vaikeampaa. Nos-
toa helpottaa toki etenkin kohdan 1 toteuttaminen.

Hinnoista puhuminen on yksi vaikeimmista puheenaiheista
yrittdjille. Mistd sen tietdd, milloin hinta on kohdallaan, milloin
pitdisi laskea ja milloin nostaa. Pitidko hintoja yrittdd pimittda
kilpailijoilta ja samalla asiakkailta.

Eikoé ole omituista, ettd yritykset yrittivit peitelld hintojaan,
jotta kilpailijat eivit saisi niitd selville, mutta samaisessa yrityk-
sessd kylld tiedetddn kilpailijoiden hinnat. Eiké silloin ole itses-
tidn selvid, ettd kaikki tietdvit toistensa hinnat, jolloin ke-
nenkdin ei tarvitsisi niitd peitelld.

Toki voisi ajatella my6s niin, ettd hintojen jittiminen pois
esimerkiksi nettisivuilta vaikeuttaa hintojen vertailua. Kun
asiakas soittaa ja kysyy hintaa, myyntiprosessi voi alkaa heti
ja kauppa tulee kotiin ilman, ettd kilpailijat pddsevit véliin.

Avainsana tissd on vaikeuttaa. Kuinka paljon asiakkaan elimin
vaikeuttaminen auttaa myyntidsi? Muista my6s vanha viisaus,
jota suuri osa ihmisistd noudattaa alitajuisesti: Jos sinun téytyy
kysyd tuotteen hintaa, se on liian kallis. Mieti vaikka itsedsi kul-
tasepdnliikkeen niyteikkunan diressd. Mitd ajattelet kellosta
tai korusta, jonka vieressi ei ole hintalappua? Jos hintaa ei 16y-
dy helposti, moni asiakasehdokas jittda kysymatta sitd. Kauppa
siis saattaa jaddd syntymadtti, vaikka hinta olisikin ollut sopiva.

Toisaalta hintojen ndyttiminen keventdd tyotaakkaasi. Mietipi
vain niitd kymmenid, kenties satoja tarjouksia, joita olet visin-
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nyt asiakasehdokkaille turhaan. Tarjouksen pyytiji on odotta-
nut loppusummaksi satasta, mutta totuus olikin tonni. Tylysti
sanottuna hintojen julkistaminen poistaa tyhjitaskujen tarjous-
pyynnot tydlistaltasi.

Ali siis hiped hintojasi. Kerro ne sumeilematta, mutta jos et ole
vihittidismyyntialalla, 414 listaa niitd. Asettele summat siivosti
tekstin sekaan ja ympdr6i ne vahvalla, asiakkaan saamia hy6tyjd
tulvivalla myyntipuheella. Erillidn, lihavoidulla tekstilld ja vie-
14 alleviivattuna hintasi suorastaan haastavat etsimiin jostakin
halvempaa ratkaisua.

Nyt kun olemme saaneet hinnat esiin, on aika ryhtya nosta-
maan niita.

Hintojen nostamisen perusedellytys on, ettd tuottee-

si tai palvelusi on vertailukelvoton. Tami tarkoittaa sit,
ettd asiakkaasi ei voi asettaa sinun hintaasi ja kilpailijasi
hintaa vierekkdin ja valita sitten halvimman.

Sinun tiytyy siis paketoida tuotteesi tai palvelusi tavalla
jota yksikédn kilpailijasi ei tee eikd parhaassa tapaukses-
sa edes halua tehda.

Kun yhdistit vertailukelvottomuuden ja hinnan esittimisen
hy6tyjen seassa, sinulla on jo varaa reiluunkin hinnan nostoon.

Toinen asia on sitten se, mitd hinnan nostaminen tekee laatu-
mielikuvallesi. Tdssd maailmassa asia vain on niin, ettd halpa
vaikuttaa huonolta ja kallis hyvilta. Toki, jos tuotteesi tai palve-
lusi ei toimi, pienikin hinta on litkaa. Mikili olet kallis ja huono,
olet pian tydton.

Suuri apu hintojen nostamisessa on niiden irrottaminen kiyte-
tystd tydmaddristd. Jos hinnoittelet palvelusi tuntien perusteella,

22



asiakkaasi voi surutta vertailla tuntihintojasi kilpaili-

joihisi, vaikka loppuhinta sisiltéisikin aivan eri asioi-

ta. Lisiksi asiakas voi ryhtyd vertailemaan tuntihintojasi omiin
vastaaviinsa.

Lisdksi hintojen erottaminen tydn madristd auttaa sinua hen-
kisesti hinnan nostossa. Kun mitoitat hintasi realistisesti asi-
akkaasi saamaan hy6tyyn, voit korottaa hintaa paljonkin ja silti
pystyt sanomaan sen vakavalla naamalla ja uskottavasti.

On nimittdin ensiarvoisen tirkedd, ettd et itse ajattele olevasi
asiakkaille liian kallis. Se nikyy naamasta ja ajaa sinut tinkimi-
sen tielle.

Lopuksi vield sananen alennuksista. Viltd niitd niin paljon kuin
pystyt. Jos alennusta on pakko antaa, kerro asiakkaallesi sithen
my0s todella hyvi syy. Jos nimittdin alennat hintaa ilman niky-
vid ja uskottavaa syytd, asiakkaasi oppii heti, ettd ensin kerto-
masi hinta ei ole lopullinen. Pian huomaat ajautuvasi aina tin-
kimaan hinnoistasi.

Parempi tapa houkutella asiakasta ostamaan heti ovat erilaiset
kaupanpdilliset ja bonukset. Silloin hintalapussasi seisoo oikea
lukema eiki asiakas ryhdy siitd tinkimain. Hintamielikuva sii-
lyy, mutta asiakas kokee silti saavansa jotakin enemmin.
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8. Hyodynna arvokkain omaisuutesi

Yrityksesi arvokkain omaisuus ovat niin potentiaalis-
ten kuin jo olemassa olevien asiakkaidesi yhteystie-
dot. Pida heihin jarjestelmallisesti yhteytta, mutta
ala lahettele pelkkia myyntikirjeita. Siihen he nimit-
tain kyllastyvat todella nopeasti ja pian he eivat
edes avaa lahetyksia. Ehka eivat vastaa edes puhe-
luihisi.

Jo ostaneet asiakkaat ovat helpoiten taivuteltavissa ostamaan
uudelleen - edellyttien, ettd olet palvellut asiakasta hyvin. Jo-
kainen vihdnkdin myyntid tehnyt tietdd timain.

Toiseksi helpoimpia ovat he, jotka ovat jossakin vaiheessa an-
taneet sinulle yhteystietonsa. He ovat olleet kiinnostuneita
sinusta ja siitd mitd myyt, mutta jostakin syystd kauppoja ei
ole syntynyt. Kun automatisoit yhteydenpidon heihin, saat
ajan myotd uusia kauppoja kiytinnossi ilmaiseksi.

Huippumyyjilld kaikki tarpeellinen tieto nykyisistd asiak-
kaista on péddssd. Hin tietdd milloin, mitd ja miten kukakin os-
taa ja siksi hdn osaa tarjota oikeaan aikaan oikeita asioita. Hin
ottaa asiakkaaseen yhteyttd sidnnollisesti ja kuulostelee mielia-
loja eikd missddn tapauksessa yritd myydi joka kerralla jotakin.

Jos kaikki myyjisi eivit ole huippuja, myyjisi vaihtuvat usein
tai jokaisella myyjalld on iso asiakaskunta hoidettavanaan, kan-
nattaa satsata asiakastietojirjestelmiin. Tiedostoihin kirjataan
kaikki yhteydenpito asiakkaan kanssa, jotta mahdollisimman
henkildkohtainen palvelu onnistuisi.

Kun tiedot ovat jirjestelmidssd, niitd voi hyédyntdd kuka tahan-
sa. Ei siis haittaa, vaikka tietyn asiakkaan asioita hoitava myyja
siirtyy kilpailijalle tai jad pitkélle lomalle. Silloin asiakassuhdet-
ta ei tarvitse luoda aivan alusta lihtien uudelleen.
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Kuten sanottua, jokainen, joka joskus on jotakin myynyt, tietdd
olemassa olevien asiakkaiden arvon. Jilkimarkkinointi on sil-
ti naurettavan harvinaista. Milloin myyjé on viimeksi soittanut

sinulle tehdyn kaupan jilkeen?

Vaikka jalkimarkkinointi joskus muistetaankin, kokonaan un-
holaan jddvit ne asiakkaat, jotka ovat ottaneet yhteyttd, mutta
eivit lopulta ole ostaneet. Kun teet tarjouksen tuotteestasi tai
palvelustasi potentiaaliselle asiakkaalle ja hdn hylkda sen, mitd
teet? Luultavasti et yhtddn mitdédn. Se osti joltakin kilpailijalta.

Kiytit paljon rahaa markkinointiin l16ytdiksesi sinusta kiinnos-
tuneita asiakkaita. Miksi ihmeessd hylkdisit investointiesi tuot-
taman kontaktin vain siksi, ettd kauppaa ei heti syntynyt.

Eiko asiakas lopulta ostanut keneltikdin? Hén haluaa tuot-
teesi tai palvelusi, mutta kenties hinen taloudellinen ase-
mansa tai elimintilanteensa muuttui. Han voi hyvinkin ol-
la ostotuulella taas puolen vuoden tai vuoden péista.

Ostiko asiakas kilpailijalta? Ehki hin olisi halunnut ostaa
sinulta, mutta kilpailijan tuote oli halvempi. Kenties ensi ker-
ralla hinelld on enemmin rahaa kiytossddn. Kenties kilpailijasi
sOssii homman ja asiakas ryhtyy etsimddn parempaa toimitta-
jaa. Ehki kilpailijasi ratkaisu on asiakkaalle sopivampi juuri nyt,
mutta vuoden kuluttua tilanne voi olla toinen.

Ensimmiiseksi sinun téytyy selvittdd, mihin ratkaisuun asiakas

lopulta péityi, ostiko muualta vai jittiko kokonaan ostamat-
ta, ja miksi. Yksinkertainen ratkaisu tdhin on puhelin. Asiakas

kylld kertoo.

Kun olet kirjannut tiedot ylos, asetat asiakkaan joko kilpailijan
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asiakas -listalle tai kiinnostunut -listalle. Olet etukiteen raken-
tanut sarjan sihkdpostiviesteji, jotka lihetit kullekin listalla
olevalle kontaktille tietyin viliajoin. Hyvi jirjestelmi tekee ta-
man automaattisesti.

Viestit eivit sisilli myyntituubaa, vaan asiakkaalle arvokasta ja
hyodyllistd tietoa. Tama siksi, ettd hin jaksaa lukea viestisi ja al-
kaa kenties jopa odottaa niitd. Lisiksi ldhetdt kontaktille ajoit-
tain tavallistakin postia ja koko listallesi hyvin ajankohtaisia
huomioita ja vinkkeji alaltasi.

Koko prosessin tarkoitus on rakentaa luottamus sinun ja kon-
taktin vilille. Han oppii huomaamaan, etté todella haluat aut-
taa hintd ja todellakin tiedit, mistd puhut. Voit olla varma, etté
kun asiakas on seuraavan kerran ostotuulella, olet paalupaikalla.

26



9. Tee ostaminen vielakin helpommaksi

Yhtal6é on uskomattoman yksinkertainen: helpom-
paa ostamista = lisaa myyntia. Helppo ostaminen
on kaytannossa sita, etta asiakkaasi ymmartaa mita
on ostamassa, mita han sen ostamalla saa, mita se
maksaa, miten se maksetaan ja milloin asiakas saa
ostoksensa. Muista tarkastella nimenomaan OSTA-
MISEN helppoutta, ala myynnin helppoutta.

Tuotteiden tai palveluiden ostaminen ei ole aina ihan help-
poa. Vai mitd mielté olet kaupan hyllylld odottavasta tuot-
teesta, jossa ei ole hintalappua tai nettipalvelusta ilman
tilauspainiketta.

Joillakin liikkeilld on isot ndyttdvit ndyteikkunat. Milld pe-
rusteella ihminen tekee ostopddtoksen ikkunassa? Tunteella,
mutta mikili hintalappu ikkunassa olevassa tuotteessa puuttuu,
ostopddtoksen perustelu itselleen katkeaa. Ihminen ei tee ikini
ostopiddtostd jarkiperustein. Ostopditds on aina enemmain tai
vihemmin tunneperiinen, jota vain vahvistetaan itselle perus-
telemalla pddtostd hinnalla tai tuotteen tarpeellisuudella.

Tuotteista tuotteesi tai palvelusi viimeistellyksi paketiksi, jossa
kaikki ostamisen vaiheet on suunniteltu tarkasti. POISTA os-
tamisen esteet!

Muutama vuosi sitten Suomen valtasi paniikki kun ihmisten
piti ostaa itselleen valtiovallan sanelemana digiboksi. Elekt-
roniikkamyyjien kulta-aikaa vai mitd! Myymiloissa tapasi kui-
tenkin pdivittdin myyjid, jotka eivit tienneet mitd myivit ja it-
sekin epiilivit jopa ddneen néiden laitteiden toimivuutta.

Jokainen ymmirtidd, ettd jos asiakas ei tiedd mitd on ostamassa

eikd myyjd mitd on myymaissd, mahdollisuudet kaupan synty-
miselle ovat heikot.

27



Digitelevisiovalmistelujen kdydessi kuumimmillaan kymmenet
tubannet kotitaloudet jattivit ostamatta tallentavan digiboksin,
koska heille ei yksikertaisesti osattu myyda.

Aina kun myyji kuuli sanan digiboksi, hin aloitti konemaisen
Jargonin digiboksin ominaisuuksista: ”160 gb, hdmi, dpi, cable
ready, ajansiirto”. Kaikki asioita, jotka eivit kertoneet asiakkaalle
mitddan, painvastoin. Suurimmalle osalle tuli tunne, ettd on osta-
massa ydinreaktoria.

Minkdlainen olisi ollut myyjin kaupantekoprosentti, jos hin olisi
viitsinyt poistaa asiakkaalta ostamisen esteet. Myyja olisi voinut
tuottaa onnistuneita kauppoja 50-100 % enemman, jos olisi viit-
sinyt Rysyd asiakkaalta kysymyksen: mitd ominaisuuksia haluat
laitteeltasi.

Asiakas kertoo ja myyja olisi vienyt laitteen luo nayttinyt toimin-
nassa asiakkaalle ominaisuudet. Kertomalla asiakkaalle “tdissi
laitteessa loytyy nyt kaikki nama ominaisuudet mitd pyysit, ja oh-

Jekirjasta loytyy vield paljon lisdd, eikohin tehdi kaupat’.

Kauppojajii tekematti vain ja ainoastaan sen takia ettd asiak-
kaat hukkuivat jargoniin ja tunsivat itsensd epdvarmaksi (funne)
Jjajdivdt "vield miettimdan’.

Tee asiakkaallesi helpoksi huomata kokonaisuus; miten, mis-
td, mitd saa ja kuinka paljon maksaa. Ja muista kaikessa mark-
kinoinnissasi tehdi selviksi mitd haluat asiakkaan tekevin
seuraavaksi.

28



10. Pida myyntitaidot tuoreina

Jokaiselle yritykselle ja yrittijille myynti on tirkein prosessi ko-
ko toiminnassa. Jos myynti takkuaa, kaikki muukin tokkii. Ra-
han pitdd virrata kassaan, jotta toimintaa voi ylipddtdin olla.

Kukaan meisti ei synny myyjiani, mutta miltei jokainen
meisté voi opetella itselleen vihintddnkin keskiverron myy-
jan taidot. Erittdin hyviksi tai jopa huippumyyjéksi ei silti
tarvita sen ihmeempié taikoja. Tarvitaan vain perusasioiden
opettelua seka tyotd, tydtd ja tyota.

Itsensi jatkuva kehittiminen ja oman oppimismielen

avoinna pito ovat vilttimattomid jokaiselle yrittdjille ja yri-
tykselle. Tiesitko, ettd 80 % ihmisistd ei koskaan kehitd itseddn
kouluputken jilkeen! Sinun on péitettivd kumpaa prosent-
tiosuutta haluat edustaa.

Sinun tulisi pohtia seuraavia asioita ennen kuin aloitat myynti-
taitojesi kehittimisen.

- Miti taitoja ja tietoja tarvitset oman tuotteesi/palvelusi
myyntiin?

- Mitki ovat omat heikkoutesi ja vahvuutesi myyjana?

- Mitki ovat yrityksesi tavoitteet?

- Kuka voisi kulkea rinnallasi sparraamassa toimintaasi
jatkuvasti?

Mita tietoja ja taitoja yrittajan/myyjan sitten tulisi
osata?

Yllittdvin harvat ihmiset, varsinkaan yrittdjit, ilmoittavat naut-
tivansa myynnistd. Usein myynti koetaan tyrkyttdmiseksi, vas-

tenmieliseksi ja jotenkin pakolliseksi pahaksi.

Myynti ei kuitenkaan ole nippu taikatemppuja tai asiakkaan
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harhauttamista. Myynti on hyvin yksinkertaisia asioita, tissi
niistd tirkeimmit.

1. Itsensa esittelytaito
Mten esittelet itsesi ja yrityksesi niin, ettd jadt jokaisen kohtaa-
masi thmisen mieleen

2. Kysymysten kysymisen taidot ja kuuntelu
Myynti on kysymysten kysymistd ja kuuntelua. Miten ky-
syd tehokkaita kysymyksid ja kuunnella aktiivisesti, jotta
saat selville asiakkaan todelliset tarpeet ja arvot.

3. Presentointi & hyotyvaittamat

Kysymysten ja kuuntelun jilkeen tulee oman tuotteen/palvelui-
den tehokas presentointi, johon on sisillytetty aina asiakkaan
tarpeet ja mité asiakas hyotyy sinusta.

4. Ajankaytto & Priorisointi
Myyntitaitojen olennainen osa on oman ajankéyton hallinta ja
tyonteon priorisointi. Teetko oikeita asioita oikeaan aikaan?

5. Tehokkaiden tarjousten tekeminen
Miten teet tarjoukset, milloin soitat perddn, positiivinen paine.

6. Kaupan paattamisen taito
Kuinka kysyd kauppaa, koska sitd pitdd kysyd ja mitd tarkoittaa
asiakkaan ensimmadinen ei.

7. Verkostoitumisen taidot

Myyntitaito on my0s taito verkostoitua. Ndetko jokaisen koh-
taamisen mahdollisuutena? Miten kohtaat ihmisii ja jatit lih-
temattomin muistijiljen.

Mista aloitan?
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Aloita tavoitteista. Jos 16ysit edellisen listan kohdalla yhden tai
useamman asian, joissa haluat kehittyd, paitd ensin mika niistd
on tirkein.

Kirjoita oppimistavoitteesi paperille. Minkilaisia taitoja sinun
tiytyy oppia, jotta voit kirjata tavoitteen saavutetuksi. Missi
ajassa haluat oppia, minkilaisia esteitd saatat kohdata matkan
varrella ja mieti kuka voisi olla vertaistukena matkan varrella.

Miksi kirjoittaa paperille? Yksinkertaisesti siitd syystd ettd il-
man yloskirjoitettua tavoitetta, ei padsi lihde ty6skentele-
main muutosta kohti. Kirjoittaminen konkretisoi tavoit-
teet ja voit my0s kantaa tavoitteitasi mukanasi ja palata
niihin mielellddn joka piiva.

Myyntivalmentajalegenda Brian Tracy kertoo, ettd vain 3
% ihmisisti kirjoittaa tavoitteitaan ylos. Tastd syystd vain
harva menestyy tai pddsee tavoitteisiinsa.

Ota yksi taito kerralla haltuun, harjoittele, lue ja opettele joka
paiva.

Tarvitset luultavasti my6s ulkopuolista apua. Ammatti- ja
yrittdjirjestot, kauppakamarit, koulutusyritykset ja jopa pai-
kalliset kansalaisopistot tarjoavat paljon erilaista koulutus-
ta. Mlyos oppilaitosten ja aikuiskoulutuskeskusten tarjoamat
koulutukset kannattaa katsoa lipi. Huomioi my®s yrittijien
oppisopimusmahdollisuudet.

On kuitenkin mahdotonta antaa yksiselitteistd vastausta siihen,
miten valitset parhaan tai tehokkaimman koulutuksen. To-

ki voit kyselld lahipiiriltdsi suosituksia, mutta muista kuitenkin
yksi tirked asia. Jokainen oppimiskokemus on jokaisen yksilon
oma. Vaikka paras kaverisi hehkuttaisi jotain koulutusta maas-
ta taivaaseen, se ei tarkoita, ettd koet itse saman kokonaisuuden
samalla tavalla.
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Asenne ratkaisee tiassakin. Midri ei korvaa laatua, mutta avoi-
min mielin useampaan koulutukseen, kuin harvoin huonolla
asenteella. Kdy siis monissa erilaisissa koulutuksissa, jotta saat
erilaisia nikokulmia aiheeseen. Harvoin saat koulutuksista ker-
talaakista kymmentd uutta tekniikkaa, useimmiten niitd tulee
se yksi vanha, jonka olet jo unohtanut.

Tarkeintd koulutuksissa on kuitenkin se, mita teet koulutuk-
sen jilkeen. Unohdatko muistiinpanot ja uudet opit, vai vietké
jotain uutta kiytint6on. Muutosten ei tarvitse olla isoja. Pieni
muutos piivittdiseen tekemiseen tuo valtavan muutoksen vuo-
den mittaan.

Lisdksi kannattaa muistaa valitettava tilastofakta. 85 % myynti-
koulutuksista epdonnistuu(*). Ehdottomasti paras tapa kehittda
omia myyntitaitoja on ldhivalmennus. Se ei tietenkdin ole hal-
paa, mutta toisaalta tulokset parantuvat nopeasti ja investointi
maksaa itsensi takaisin nopeasti.

Itseopiskelu on sekin yksi vaihtoehto kehittdd osaamistaan.
Verkko on tiynni mahdollisuuksia. Lue, kuuntele tai vaikka
katsele materiaalia myynnisti ja markkinoinnista. Alypuheli-
mille 16ytyy satoja appeja (ohjelmia) jotka yhdistelevit kaik-
kia alemmin mainittuja muotoja. Kirjojakin 16ytyy paikallisesta
kirjastosta alkuun ihan riittavisti.

Mita enemman luet, sita vahemman tiedat

Tietoa on valtavasti. Usein tiedon omaksumisen ohella ihmi-
nen oppii ymmartimiin kuinka vihin sitd loppujen lopuksi
tietdd. Al huoli! Valtaosa kilpailijoistasi tai kanssaihmisistd ei
lue tai kehitd itseddn lainkaan. Osa lukee, mutta ei koskaan osaa
viedd oppimaansa kiytintoon. On kaksi eri asiaa osata asioita
teoriassa ja paperilla kuin tehdé niitd kiytdnnossa.
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Lue siis paljon ja jatkuvasti. Muista kuitenkin, ettd vain silld on
merkitystd mitd viet kiytintoon. Yhtd oikeaa tapaa myynnin
tekemiseen ei ole, mutta lukemalla, kuuntelemalla, katselemal-
la ja harjoittelemalla voit muodostaa itsellesi hyvin tavan tehdd
sitd.

Muista, ettd tekemalld asioita kuten aina ennenkin, saat aikaan

samoja tuloksia kuin aina ennenkin.

* Jos haluat tietdd miksi 85 % myyntikoulutuksista epdonnistuu
ja miten saada kunnon tuloksia aikaan, kannattaa kiyda lataa-
massa ilmainen opas aiheesta osoitteesta www.myyntikuiskaaja.
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11. Lopuksi

Tama opas ei missaan tapauksessa ole tyhjentava
kattaus markkinoinnista, mutta lukemalla sen huo-
lellisesti lapi, saat varmasti apua yrityksesi markki-
nointiin. Sinun taytyy vain ottaa vinkit kayttoon ja
paaset hyvaan vauhtiin tuloksesi tuplaamisessa.

Tamin oppaan kirjoittaminen on vaatinut hiked ja istumalihak-
sia, mutta ainoatakaan eldinti tai ihmislasta ei ole vahingoitettu
prosessin yhteydessa.

Oliko jokin kohta tai periti koko opas tdyttd hirin jatosta?
Oletko seitsemdnnessi taivaassa luettuasi ndin informatiivisen
pldjdyksen? Laita meille palautetta, jotta voimme leijua omassa
erinomaisuudessamme tai rysihtad lattiaan ja kirjoittaa sitten
koko homman uudestaan antamiesi ohjeiden mukaan.

Voit lihestyi meitd sihkopostilla:
pasi@tuplaamo fi tai jukka@tuplaamo.f.

Tuplaamisiin!

Pasi & Jukka

TUPLAAML)
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