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Myynnin Anatomia - anna asiakkaan ostaa

= Haihtuvatko myyntiprojektit ilman, etté asiakas tekee p&attsta lainkaan?
= Onko myynnilld ikuisuusprojekteja, jotka vain siirtyvét tulevaisuuteen?

Myynnin anatomia kertoo, kuinka myynti ja markkinointi oppivat toimimaan yhdessa Miksi kirja?
ja kuinka myyda jotakin, mitd ei vield ole. Miten tyrkyttdjasta tulee asiakkaan
luottohenkild ja enemman asiakkaan liiketoiminnan kehittja kuin myy;ja? Kirja antaa evaita kdytannon

. . . . . , o myyntitydéhon alasta riippumatta.
Ratkaisumyynnissa myynti on projekti. Ratkaisumyyja on asiakkaan liiketoiminnan
kehittdja. Myyjalla on aloite ja vastuu projektin etenemisestd. Tavoitteena on helpottaa : T : "
asiakkaan paatoksentekoa. Tdman tueksi tarvitaan jatkuvaa analysointia mG!(ela ?”ta, m'ten huippumyyjien
ja systematiikkaa sekd myds firman muita resursseja. tapoja vol oppia.

Kirjan esittdma systemaattinen myyntiprosessi auttaa ennakoimaan tulevaa ja Hyvakin myyja voi kehittaa taitojaan
sitouttamaan koko firman ratkaisemaan asiakkaan ongelmia. taman kirjan avulla.
Myynnin anatomia kuvaa myyntiprosessin etenemisen alusta loppuun. Se alkaa . _ 5 ~ _
kiinnostuksen herattamisesta, etenee asiakkaan tarpeiden ja tavoitteiden Kirja on yhdistelm& metodiikkaa ja
ymmartamiseen ja yhteiseen tavoitteeseen. Lopuksi kuvataan yhteisen ratkaisun kaytantoa.

rakentaminen, muiden ihmisten sitouttaminen, sopimusneuvottelut ja mita tapahtuu
myyntiprojektin jalkeen.

Myyntioppeja maailmalta yhdistettyna

Myynnin anatomia paljastaa parhaiden myyjien salaisuudet ja kertoo, miten tehdé suomalaiseen tapaan toimittaa laatua.
vaikeiden asioiden myynnista ennustettavampaa. Hyva myyja on asiakkaalle arvoa
tuottava yhteistydkumppani. Kumppani on enemman kuin myyja. Hyva ratkaisumyyja
taas on liiketoiminnan kehityskumppani, joka tietaa, ettd myyntiprosessi on laadun
tae.

Mihin kirja vastaa? Siséllysluettelo

= Mitd ammattimainen organisaatio tekee toisin? Alkusanat

= Miten eliminoida ikuisuusprojekit? 1 Asiakkaat edellyttivat enemman

" Kuinka systematisoida myyntia? a 2 Ratkaisujen myyjat menestyvat

= Kuinka myyjasta voi tulla asiakkaan liiketoiminnan kehittaja? 3 Ratkaisumyynti on projektibisnesta

" Kuinka kopioida onnistumista? 4 Ratkaisumyyntiprojektin rakentaminen
= Miksi ja miten myynnista voi tulla kilpailuetu? 5 Ratkaisuprojektin myynti

= Miten analysointi tehostaa myyntid, vai tehostaako? 7 Kilpailuetua myynnilla

= Miten myyntia pitaisi ennustaa ja kenen tulisi sita tehda? 8 Yhteenveto

= Miten taiteesta voi saada aikaan systemaattisen prosessin?
= Miksi jokainen myyja voi itse vaikuttaa tuloksiinsa?
= Miten tuotemarkkinointi voi tehda ratkaisumarkkinointia?



