Asiakkuuskeskeinen Myynti - Customer Centric Selling Customer Centrie Sling

Kohderyhmi

Myyntivastuuhenkil6t,
jotka myyvit vaativia,
asiakkaalta suuria
paatoksid vaativia tuotteita,
palveluita, ideoita ja
ongelmanratkaisuja

yritys- tai henkildasiakkaille.

Tavoite

Valmennuksen jilkeen osallistujat pystyvit:

Hahmottamaan ja kuvaamaan asiakkaan hankintaprosessia ja myyntiprosessia
Maarittamaan eri tyyppiset ostovaikuttajat

Ymmartdmaan ja selvittimadan asiakkaan liiketoimintahaasteet

Tiedostamaan asiakkaiden huolenaiheet hankintaprosessissa

Suunnitella ja valmistautua myyntikeskusteluihin

Kdyttamaan tarkoituksenmukaisia keinoja auttaa asiakasta ymmartamaan mahdolliset
ongelmat ja niiden vaikutus liiketoimintaansa

Sovittamaan tuote- ja palveluratkaisut kunkin asiakkaan yksildllisiin tarpeisiin
Osoittamaan, kuinka asiakas voi sitoutua seuraaviin yhteisiin askeliin

e Paittamaan myyntikeskustelut voittaja-voittaja sopimuksiin

Edellisen lisdksi osallistujat pystyvit valmennuksen jilkeen:

Tunnistamaan myyntimenestykseen vaikuttavat kdyttdytymismuodot
Suunnittelemaan myyntikdynteja timian tiedon pohjalta

Kdyttamaan tietoisesti sellaisia kdyttaytymismuotoja, jotka parantavat myyntituloksia
Tunnistamaan ne myyntitaitojen alueet, joita heidan on syyta kehittad edelleen

People Performance

Menestysta organisaation osaamisella




Valmennuksen sisilto

Customer Centric Selling

Valmennus jakaa Asiakkuuskeskeisen Myynnin johdanto-osaan asiakkuusajattelusta ja seuraaviin
hallittaviin askeleisiin:
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. Valmistautuminen myyntineuvotteluun

Valmistautuminen

Miten asiakkaat tekevat hankintapaatoksia
Ostovaikuttajat ja roolit hankinnoissa

Asiakkaan litketoimintahaasteiden tiedostaminen

Myyntikeskustelun avaaminen
Keskustelun tavoitteet ja hyddyt sekd yhteisymmarrys

Tiedon hankinta
Ongelmien ja niiden vaikutuksen havaitseminen tehokkaalla tiedonhankinnalla
Erilaisten kysymystyyppien kaytto
Motiivien ja ostokriteerien selvittiminen - Asiakkaan ongelmasta yhteinen ongelma

Ratkaisun esittiminen
Niiden mahdollisuuksien esittaminen, joiden avulla myyjé/yritys voi tuottaa arvoa asiakkaan
prosesseihin
Ratkaisun tuottamien hyotyjen esittiminen

Sitouttaminen yhteiseen etenemiseen
Lopullisen yhteistydpaatoksen tai yhdessd edistymispadtoksen aikaan saaminen

Myyntiprosessin ohjaaminen kirjeilla
Prosessia eteenpdin vievan kontrollin rakentaminen ja yllapito suuria paatoksia vaativassa
myyntitydssa

Vaikeiden tilanteiden hallinta
Asiakkaiden erilaisten huolenaiheiden ymmartaminen ja kasittely

Valmennuksen toteutus

Asiakkuuskeskeinen Myynti on osallistuja- ja harjoituskeskeinen valmennus. Valmennus koostuu
seuraavista elementeista:

Lyhyet alustukset kustakin aihe-alueesta
Itseopiskelu tyokirjasta
Ryhmakeskustelut
Tunnistusharjoitukset videolta

Yksilo-, pari- ja ryhmaharjoitukset
Sovellukset omaan tyohon
Myyntineuvottelun tilanneharjoitukset
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Customer Centric Selling

Harjoittelu — Mittaaminen - Palaute

Valmennuksen harjoitusten maard on suuri. Osallistujat tekevat valmennuksen kaikissa taitovaiheissa
yksilo-, pari ja/tai ryhméharjoituksia, joissa heiddn toimintaansa myyjan roolissa mitataan.
Osallistujat saavat henkilokohtaista palautetta kehittymisestdan koko valmennuksen ajan.

Asiakkuuskeskeinen Myynti -valmennuksen tehokkuus perustuu runsaaseen harjoitteluun
valmennuksen aikana, sen suoritusten mittaamiseen ja osallistujien saamaan henkilékohtaiseen
palautteeseen.

MONIPUOLINEN OSALLISTUJIEN

AKTIIVINEN SUORITUKSEN
HARJOITTELU MITTAAMINEN
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HENKILOKOHTAINEN

OBJEKTIIVINEN
PALAUTE

Lopputulos

Asiakkuuskeskeinen Myyntitaito — valmennukseen osallistuneet pystyvit parantamaan
myyntikdyntien onnistumisprosenttia merkittivasti sekd vahvistamaan itselleen sellaisia taitoja,
joiden avulla he voivat rakentaa pitkdikdisia asiakassuhteita, asiakkuuksia.

Valmennuksen kesto ja osallistujamaira

Asiakkuuskeskeinen Myyntitaitovalmennus kestdd kolme paivaa.
Valmennus on tehokkain 9-12 henkilon osallistujaryhmalle.
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Myyntikeskustelun avaus |

Tiedon hankinta I

Tarpeet  Motiivit

Ongelmat Ostokriteerit

Ratkaisun esittaminen |
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Asiakkaan sitouttaminen I
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Arvon tuottaminen I
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