Johdanto aktiiviseen
myyntityohon

Mita sanoisit, jos omaksumalla yhden taidon voisit
menestya paremmin? Kaikki menestys perustuu
suoraan tai valillisesti kaupankayntiin ja myyntitaito
on varmasti sellainen taito joka mahdollistaa
paremman menestymisen ja siita on ainakin hyotya
monissa aslolssa.

seimmissa tapauksissa aktiivinen myyntityo on edelleen valttamatonta
ja tarkeampaa kuin koskaan.

Erilaiset ja eritaustaiset ihmiset tarvitsevat myyntitaitoja. Tosiasiassa
myyntitaitoja tarvitsee ihan jokainen ihminen elamassaan. Aivan erityisesti
myyntitaitoja tarvitsee jokainen yrittdji ja nykydan lihes jokainen asiantun-
tija myyntitteleilla toimivien lisaksi. Myyntityosta on tullut menestyksekas ura
hyvin erilaisille ihmisille.

Tama kirja sopii niin aloittelevalle kuin kokeneellekin myyjalle, asiantun-
tijalle, yrittajalle tai kenelle tahansa joka haluaa myyda mitd tahansa. Kaikki
myynti on samanlaista ja toisaalta kaikki myynti on myos erilaista. Jos alasi on
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poikkeuksellinen, saat varmasti ajatuksia ja viitekehyksia joista jalostaa, silla
yhdistavia tekijoitd on enemman kuin eriyttavia.

Jos jokin asia tuntuu jo tutulta, kannattaa siihen kiinnittaa erityista huo-
miota, koska voit saada uudenlaista nakokulmaa tuttuun asiaan. Jos tulee kohta
jossa olet eri mieltd, varo sulkeutumista ja asian ohittamista. Mieti sen sijaan,
miksi olet asiasta eri mielta ja mihin tama erilainen nakokanta perustuu.

Joillekin myyntityon alku ja siina kehittyminen on helpompaa ja toisille on
pidempi tie. Oikeasti ei ole olemassa ihmista, joka on syntynyt myyjaksi tai sit-
ten voisi sanoa, ettd kaikki ovat syntyneet myyjiksi.

Usein myyntityd on monia taitoja vaativa laji, jossa kokonaisuus ratkai-
see. Ratkaisuja ja erityista tuoteosaamista vaativissa lajeissa elamankokemus
ja ihmisten kanssakaymisen historia on eduksi, suoraviivaisemmassa myynti-
tyossa erityisesti kyky innostaa toista ihmista.

Poikkeuksellisista kyvyista tai lahjoista voi tehda itselleen joko esteen kehit-
tyd myyjana tai sitten voimakkaan ponnahduslaudan. Kun arvostus, motivaa-
tio ja halu kohdistuvat enemman omiin erityisosaamisiin kuin niiden kayt-
tamiseen tulokselliseen myyntityohon, tie vie usein muualle. Jos on elaman-
kokemuksen kautta tai muutoin poikkeuksellisen hyvat tiedot vaikkapa maan-
tiedosta, tietysta alasta tai nayttelijinlahjoja, ne voi valjastaa myyntityohon,
kun siihen on halua. Alaa vaihtaessa omaa ammattitaustaansa voi kayttaa
apuna, kun muistaa, ettd kdytdnnossa se toimii myynnin apuvalineena.

Myyjan “tyokalupakissa® on hyva olla paljon, mutta erityisesti oikeanlaisia
asioita. Suurin osa tyokalupakista sijaitsee myyjan paassa. Vaikka naita kaikkia
tyokaluja ei koskaan tarvitsisi kayttaa, ne tuovat silloinkin varmuutta. Tama vai-
kuttaa itseluottamukseen. Tyokalupakki koostuu hyvinkin erilaisista asioista:

lahjoista, kokemuksista, koulutuksesta, omasta terveydesta, erityistaidoista seka
psyykkisista ominaisuuksista ja kestavyydesta. Kaikissa tapauksissa on selvaa
kuitenkin se, ettd raakaa tyontekoa ei voi kaihtaa. Yhtd selvda on, ettd suurim-
paan osaan asioita voit vaikuttaa ja ihan kaikkiin asioihin et voi vaikuttaa itse.

Useimmissa myyntitoissa tekemisen ja tuloksen suhde on selked. Myyjan
taytyy siis olla halukas ja kykenevainen tekemaan tulosta. Myyntityo antaa
aloittelevallekin kokemusta tyonteosta ja siita, etta on itse vastuussa tuloksista.
Myyntityo kehittad vuorovaikutustaitoja ja oikeaa suhtautumista erilaisiin



Johdanto aktiiviseen myyntityohon

tilanteisiin. Hyvalla myyjalla onkin usein hyvat opit ja kokemukset tavoitteel-
liseen tyoskentelyyn. Tama auttaa menestymadan monenlaisissa toissa ja ela-
manvaiheissa. Viditankin, ettd perusmyyntityon kokemuksesta on apua jokai-
selle, kun asenne vain on oikea.

Myyntity0 on vaativaa. Muutoinhan hyvia ja huippumyyjia olisi huomat-
tavasti enemman. Erityisesti alussa ratkaisevaa on sitoutuminen omaan tyo-
hon ja motivaatio kehittyd. Myohemmin korostuu mm. ndyryys opetella samat
asiat yha uudelleen ja uudelleen ja vieda ne uudelle tasolle. Monen myyntiura
onkin pysahtynyt siihen, ettd tima asia ei ole sisdistynyt.



