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Hissipuhe -  Elevator Pitch

Mikä se hissipuhe oikein on?

Hissipuhe on lähtöisin Amerikan maalta ja alkuperäinen ajatus siinä on, 
että voit esitellä nopeasti ja yksinkertaisesti uudelle kontaktille mitä teet ja mitä 
edustat. Aikaa siihen on kerrostalon hissimatkan verran eli n. 30 sekuntia - 2 
minuuttia. Tavoitteena tietenkin on, että yhteys syntyy, vaihdetaan käyntikortit ja 
parhaimmasssa tapauksessa sovitaan tapaaminen! Sitä voi soveltaa missä tahansa 
nopeissa tapaamisissa. Olen hyödyntänyt sitä kirjaimellisesti hiihtohississäkin ja 
saanut kontakteja ja asiakkaita. Joten työstä se, harjoittele hyvin ja käytä sitä!  

Sitä käytetään myös muunneltuna ja sovellettuna ns. 
sijoittajapitchauksissa kun haetaan rahoittajia bisnekselle. Tässä keskitymme 
myyntipitchaukseen.

  
Hissipuhe on siis iskevä, kompakti ja positiivisen mielikuvan herättävä 

lyhyt esitys yrityksestä ja tarjotuista tuotteista sekä palveluista. Hyvä hissipuhe 
herättää mielenkiinnon, kirvoittaa innostusta, osallistumista, halua kysyä lisää ja 
se johtaa jatkoon. Hissipuhetta voit aina hyödyntää myös myyntiprosessissa kun 
myyt itsesi ja yrityksesi asiakkaalle.

Muista, ensivaikutelman tekemiseen ei tule toista tilaisuutta. On tärkeää 
oppia esittämään asiansa niin, että kuulija kiinnostuu ja haluaa tutustua siihen 
tarkemmin. Kerro muutama mielenkiintoa herättävä avainkohta. Tärkeää on se, 
että kuuntelijalle tulee selväksi miten sinä voisit auttaa häntä. Kun kirjoitat 
hissipuheesi niin mieti jokaisen sanan merkitys. Kiteytä viestisi.

Hissipuheen hyvä perusrunko ja sisältö vastaa seuraaviin kysymyksiin:
1. Kuka olen ja mistä tulen?
2. Miksi asiani on tärkeä?
3. Minkä ongelman yritykseni, tuotteeni tai palveluni ratkaisee?
4. Miten autan asiakkaitani?
5. Mitä tuloksia / hyötyjä asiakas saa ratkaisusta?
6. Miksi kannattaa olla kiinnostunut juuri tästä ratkaisusta?
7. Puhe sisältää koukun, johon potentiaalinen asiakas tarttuu ja kiinnostuu 
kuulemaan lisää. 
8. Pyydä kauppaa eli seuraavaa askelta eteenpäin. Tapaaminen jne.

Yllä olevat asiat huomioiden kirjoitat loistavan hissipuheen!
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Kenelle pidät hissipuheen?

Hissipuheen kuulijoita on erilaisia. Hissipuhe kannattaa kuitenkin tehdä 
potentiaaliselle asiakkaalle, jolle tuotteesi tai palvelusi voi tuoda lisäarvoa ja 
auttaa liiketoiminassa. Ja tietenkin sellaiselle, joka tuo sinulle myyntituottoa. 

Ja kun olet sen kirjoittanut ja harjoitellut voit soveltaa sitä muillekin aina 
kohteen mukaisesti.

Hissipuheen rakenne

Hyvä hissipuhe on niin lyhyt, että ehdit kertoa sen vaikka törmäisit 
potentiaaliseen asiakkaaseen täysin yllättäen, ihan missä vain.  Eli aikaa siihen on 
n. 30 sekuntia. Ja muista, niitä potentiaalisia asiakkaita on joka päivä ympärilläsi!

Kun runko on tehty ja kirjoitettu, se pitää työstää, viilata ja viimeistellä 
toimivaksi!

Sitä pitää harjoitella – mieluiten videolle tai äänittää vaikka puhelimeen – ja 
kuunnella useaan kertaan. Se on myös erinomainen aihe toteutettavaksi ja 
treenattavaksi myös myyntipalavereissa. 

Voit myös hyödyntää automatkojasi harjoittelemalla ja kertaamalla 
hissipuhetta yhä paremmaksi ja toimivammaksi.

Hissipuhetta ei lueta eikä oikeastaan edes ”pidetä”, oikeastaan kysymys 
on luontevasta tarinan kerronnasta, sellaisesta, joka sopii sinun persoonaasi. 

Siis valmistele ja harjoittele!

MUISTETTAVAA JA SOVELLETTAVAA

Näillä pääset Top 20%:n huippumyyjien joukkoon!

Myymme aina jotakin: ideaa, tapaamista, luottamusta, hyväksyntää.

Hissipuhe on välttämätön myynnin työkalu.

Myyntipitchauksen tavoite on kaupan päättäminen. Vähintäänkin päästä 
aina seuraavalle portaalle, mikä voi olla tapaaminen, lisäselvityksen antaminen, 
tarjous, myyntikäynti jne.

Kenelle?

Myyntipitchiä voit käyttää ja soveltaa eri tilanteisiin:
Kasvotusten
Myyntikäynneillä
Netissä
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Esittelyvideolla
Puhelimitse
Viesti vastaajaan
Sähköpostilla
Presentaatioissa

Ja kun sovellat niin valmistaudu hyvin ja mieti runko eri tilanteisiin.
Tunne kohteesi.
Tiedä tavoitteesi.
Suunnittele mitä aiot viestiä.
Valmistaudu vastaamaan kysymyksiin ja vastaväitteisiin.
Usein, varsinkin kun ollaan puhelimessa niin vastapuolella voi olla kiire. 
Siis sovi vähintäänkin milloin voit uudestaan kontaktoida.

Kun hallitset nämä taidot olet matkalla myynnin huipulle!

Terveiset!
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Ja jos on kysyttävää niin:

Tel. 0400 872 133

veli.inget@myyntivalmennus.fi

TERVETULOA!
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