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My yntikoulurusta
onkin luvassa lisdé,
sillé taito on jaianyt
/ monilta oppimatta.

nsinddrien myyntiosaamisen
puute on yksi suurimmista
ongelmista suomalaisten tek-
nologiayritysten maailman
valloituksessa. Perinteisesti
korkeakouluissa on opetertu
markkinointia, mutta myyntii kos
keva tutkimus Ja opetus on jidnyt
lapsen kenkiin.

"Ruotsalaisiin verrattuna meilli
on puutteita myyntiosaamisessa.
Meidit on opetettu niin noyriksi,
ettd ulospiinsuuntautuneisuurta
puuttuu”, Etteplanin hallituksen

¢ puheenjohtaja Heikki Hornborg
| toteaa.
; Hornborg on myos Teknolo-
giateollisuuden hallituksen ji-
sen ja kilpailukykytyoryhmin
pubeenjohtaja.

Suomen ainoa myynnin profes-
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OIKEA ASENNE. Knaufin myyntijohtaja

Knaufin myyntijohtaja ja Ivi-
tekniikan insinddri Petteri Tarkio
Johtaa osastoa, johon kuuluu 1 tek
suurion Aalto-yliopistossa ja perus-  nisen myynnin ammattilaista. He
tettu yritysten lahjoituksilla. Myyn-  myyviit pidasiassa kipsistd tehtyji
- nin professort Petri Parvinen kevytrakentamisen kokonaisuuksia.
~ kertoo, ettd suomalaisilta puuttuu "Myynti lihtee asiakkaan tek
suuntautuminen kaupankiyntiin  nisten ongelmien ratkaisusta ja hel-
o posti asennettavista jarjestelmisti,
Asiakasta kiinnostaa hinta, aika ja
helppous”, Tarkio kertoo.

Yha useampi insinoéri, suunnitte-
lija tai asiantuntija 16ytda nykyiin
itsensd tekemiissi toiti asiakkaiden

nsinddrin on o

etta hyvalla myyjalla on itsetuntoa ja han joutuu myymaan
itsensa asiakassuhteeseen myis henkilokohtaisella tasolla,

#iI:ilu.qunoan.nua-onl;o--oalnouoo.---.

Petteri Tarkio tietaa,

Myyjiand insindorin vahvuus on
tekninen ymmiirrys. Taitava myviji
osaa yhdistid ihmissuhdetaitonsa
tekniseen myyntityohon ja asiakas
suhteen yllipitoon,

"los myyji niikee itsensi myyn
tisuhteessa kuin tyttd- tai poikays-
tiviind, seurustelukumppanina tai
aviopuolisona, hin joutuu nike-
miiin vaivaa asioiden edistimiseksi
ihan eri tavalla”, Parvinen kuvailee.

Suoraviivainen kappaletavara-
kauppa on Parvisen mukaan mie-
hille luontaisempaa. "Vaativassa
yritysten vilisessd kaupassa on pu-
laa naisista, jotka yhdistévit miehii

pittava myymaan

paremmin tunneilyn ja sosiaalisuu-
den”, Parvinen vinkkaa.

Insindoreille suunnattua myyn
tikoulutusta on luvassa lisii. Petri
Parvinen on kiertinyt ja sparrannut
15 suomalaista ammattikorkeakou-
lua ja yvliopistoa.

Myynnin koulutuksia on alka
massa ammattikorkeakouluissa
Mikkelissd, Rovaniemelld, Lahdes-
sa, Turussa ja Helsingissi. Uusia
koulutuksia luodaan myts Markki.
nointi-Instituuttiin, Dipolin tiyden
nyskoulutuskeskukseen ja Aalto-yli

opiston EE-koulutuksen yhteyteen.
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* Tunne tuotteesi.

* Unohda ylisosiaalinen
Luonnollisuus Ja aktiivi
riittavat,

Oletys
Suus

* Lug Iua!tamus!a'juskus
sopiva hiljaisuug heréttaa
luottamuksen,

- Hyv_é kuuntelija on kuolettavan
hyva myyja.
* Myonna itsellesi, etta olet
myynti-insindn, Paaa kaupat
rohkeasti, kysy suoraan

i tehdaankd sopimus.




