
Sales 3 
Huippumyyntivalmennus™

Myynnin ongelmien tunnistin -työkalut

f  

Copyright ©Veli Inget www.myyntivalmennus.fi  1

Analysoi myyntiprosessi

Tunnista ongelmakohdat ja arvioi ne

Laadi toimintasuunnitelma

Korjaa ongelmat

NAUTI MYYNNIN KASVUSTA!

https://www.myyntivalmennus.fi


Copyright ©Veli Inget www.myyntivalmennus.fi  2

Tässä ohjeet lyhyesti:
1. Printtaa lomakkeet. Jaa ne kaikille, jotka haluat mukaan arviointiin.

2. Voit arvioida itse yrityksenne ja oman tilanteesi. Saat toki paremmat ja kattavammat 
tulokset jos otat mukaan kaikki myynnissä olevat henkilöt.

3. Myynnin ongelmien tunnistin -lomake auttaa itse kunkin tunnistamaan tarkasti missä 
on ns. heikoin lenkki, johon myynti suurimmaksi osaksi hyytyy ja on este kasvulle. Kun 
tietää kohdan niin silloin siihen löytyy lääkkeet.

4. Sales 3 Huippumyynnin avainkohdat -lomake auttaa arvioinnissa. Kun kaikki sen 
täyttävät, lasket yhteen ja lasket keskiarvon, niin myynnin vetäjänä näet missä on 
yrityksenne heikoin lenkki. Se määrittää tällä hetkellä myyntinne tason ja tulokset. Kun 
heikoimman osa-alueen tietää niin sitä voidaan kehittää ja saadaan myynti kasvuun.

5. Korjaa ongelmat ja nosta myynti uudelle tasolle! 
Toimintasuunnitelman laatimista ja toteuttamista auttaa Huippumyynnin 
toimintasuunnitelma -lomake. Saat sen valmennuksestamme.

Hyödynnä!

Jos kysyttävää tai muuta myyntiin ja johtamiseen liittyvää niin autan mielelläni!

Huippumyyntiterveisin

Veli Inget, KM
Huippumyyntivalmentaja
Business & Leadership Coach
0400 872 133
veli.inget@myyntivalmennus.fi
www.myyntivalmennus.fi

Aloita matka myynnin huipulle!

Siis ota askel ja aloita Huippumyyntivalmennus™ heti
ja varmistat perillepääsyn huipulle myynnin huippujen joukkoon.

https://www.myyntivalmennus.fi
https://www.myyntivalmennus.fi
https://www.myyntivalmennus.fi
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Nykytila Tavoite

Sales 3 Huippumyynnin avainkohdat

Olet niin hyvä myyjä kuin on heikoin osa-alueesi.

1. ________________________________________________________  __________  _________
2. ________________________________________________________  __________  _________
3. ________________________________________________________  __________  _________
4. ________________________________________________________  __________  _________
5. ________________________________________________________  __________  _________
6. ________________________________________________________  __________  _________
7. ________________________________________________________  __________  _________
8. ________________________________________________________  __________  _________

TOIMINTASUUNNITELMA Määräaika Saavutettu

Muuta huomioitavaa:  
______________________________________________________________
______________________________________________________________
______________________________________________________________

1. Prospektointi, suunnittelu- ja valmisteluvaihe 
  - prospekti: myyntimahdollisuus, ehdokas
  - sopivien asiakkaiden etsiminen, luokittelu

2.  Yhteydenotto asiakkaaseen, neuvottelun / 
    tapaamisen sopiminen, kontakti,  AJAN VARAAMINEN
  - puhelin, email, messut, jne...

MYYNTINEUVOTTELU / MYYNTI!
3. Luottamuksen rakentaminen

4. Tarpeiden kartoittaminen

5. Tuotteiden tai palvelun myynti

6. Vastaväitteiden käsittely

7. Kaupan päättäminen

8. Jälkihoito, lisäkauppojen saaminen ja leadit / suosittelijat

Nimi:__________________________
Pvm:__________________________
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Yritys:_________________________
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