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VAARTUSPOHINE MUUK

Metoodika keerulisteks muugisituatsioonideks
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SISSEJUHATUS

Kasumi suurendamiseks on sageli lihtsam kulusid vahendada kui muuki suurendada

kasum kags m kgs':m
20 24 24

5% kulude kokkuhoid 20% muugi suurendamine
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ME PEAME MUUTUMA FAKTIPOHISEMAKS.

Toetudes suhte tugevatele kilgedele, et pakkuda rohkem faktipohist ja asjakohast mulgiargumentatsiooni

Kirg Kliendi vajadused
Tunne Vaartused

Suhted Faktid ja arvud ... kaotamata
personaalset suhet kliendiga
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KOOLITUSE EESMARGID

* Veelgi parema arusaamise vaartuse
tahendusest teie klientide jaoks

* Oma mojujou suurendamine labi suhtlemise
ja hinnalabiraakimiste oskuste arendamise

* Muugi kasumlikkuse maksimeerimine,
kliendi rahulolu ja lojaalsuse suurendamine

MERCURI

internationa
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TOOMEETODID

Parimad
praktikad

Harjutused ja

varskendused 1 véljamé&eldud /
‘4— kohandatud
Suunatud juhtum

MERGUR! meeldetuletused
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Vaartuspohise muligi moistmine

(Value Based Selling)




VAARTUSPOHISE MUUGI
MOISTMINE

Vaartuse definitsioon

Kulud ja
riskid

Vaartus on erinevus selle vahel, mida klient
meie lahendusest saab ja mida ta peab selle
saamiseks andma..

Vaartus
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VAARTUSPOHISE MUUGI MOISTMINE

Vaartuse maaratlus

& Kaegakatsutav, mdddetav, ariline
Immateriaalne, tajutay, isiklik

Kulud ja
riskid

Ostukulud
Tegevuskulud

Vaartus
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MIS ON VAARTUS?

MATERIAALNE
IMMATERIAALNE

Kulud ja
riskid

ARILINE

Vaartus
PERSONAALNE
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SEE ON VEEL UKS VIIS VAARTUSE MAARATLEMISEKS
Vaartuspohine muuk ostuotsuse taga

Kvantifit- ROI =
seeritud erinevuse
vaartus kohad

VAARTUS

ELEMENDID Mitte

Oiguse-

kvantifit-
seeritud
vaartus

maistja
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KUIDAS SEE PRAKTIKAS TOIMIB

SEO meie vaartus

kliendi teemade ja TU\\,/:I-SITA_Yaiadu;ed
vajadustega Vaartuse
Olla ROHKEM TOESTA, et lahendus e
kuigi kallim, MOODA
AL O omab suuremat moju DEONSTREERI

kui meie
konkurendid

tlemisel ja/voi alumisel real

“KOKKULEPE“ KUSI
vadrtuse elementide hinnangut
ja arvutuse osas
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VAARTUSPOHISE MUUGI MOISTMINE

Toote mulk vs vaartuspdhine muuik

Standardtarnija Lisandvaartuse partner
* Soovib toodet muua » Soovib suurendada kliendi edukust
* Keskendub omadustele ja hinnale e Kisib kliendi eesmarke
* Kisib oma tootele vajadusi « Arutab vdimalusi nende eesmérkide

* Muilja miub sageli ostujuhile saavutamiseks

MERCURI . Miiiija teeb konkureeriva "pakkumuse" * Teeb pakkumise eesmarkide saavutamiseks

internationa

. Pakub nduetele vastavat toodet * Mulja muub investeeringu tootlikkust

Reaktiivne Proaktiivne
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VAARTUSPOHISE MUUGI MOISTMINE

Diferentseeritud muudgimudel — millal on vaartuspdhine muuk vajalik?

EELISTUSt POLE
A

Konsulteeriv
muuk

Assertiivne
muuk

TAIESTI
<

> ULDSE MITTE
AUTONOOMNE

AUTONOOMNE

Suhte
miik

v
TUGEV EELISTUS
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VAARTUSPOHINE MUUK
RISE protsess

Analidisi Arenda Koosta Saa
Kliendi olukorda vaartuspakkumust ariline pakkumus kliendilt pliihendumus
= O
< Leia E Vordle = Positsioneeri ?:D Aruta
% ostu tagamaad Ll konkurentidega % oma lahendus = tingimusi
L > A T
(a'et =z ~ ~~
~ Pane ennast < Kvantifitseeri < Tutvusta < Maaratle projekti
% kliendi olukorda < vaartus |<:E otsustajatele 2 KPI-d ja plaanid
= : =

- - = <

DMU R.F.B. Esit'usring 7-ETAPPI

FOCA ROI DESC

MERCURI

internationa
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UURI / Research

Analiiiisi kliendi olukorda
Leia ostu tagamaad
Pane ennast kliendi olukorda
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UURI

Motle kogu vaartusahelale - Naide

DO

SINU FIRMA SINU KLIENT LOGISTIKA EDASIMUUJA LOPPKASUTAJA

MERCURI

internationa
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UURI

Eesmargid ja motiivid — naide

CB Ettevotte vaartuse suurendamine
. Kasumimarginaali suurendamine (EBITDA)
AR"'IS.!ED Tootlikkuse suurendamine (EBITDA / t66taja)
| EESMARGID

Kasvatada muuki
| Turuosa suurendamine

Kliendi lojaalsuse kindlustamine
OPERATIIVSED KMqu.de:\aJIc(iimmija otptln.1eeI:|_mO|”net :
EESMARGID asina ?"o.usa :';ISU amlse in .us a?mlr.we

Heade tootajate varbamine, koolitamine ja

hoidmine

|
.;.|-Z- Tunnustage saamine juhtkonnalt
/ \ PERSONAALSED Tl.Jnnl'Jstuse. saa.r.nlne kollgegldelt
. MOTIIVID Ajaraiskamise vahendamine
o Erinevate riskide vahendamine
| Boonuste saamine
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SIDUSRUHMA MAARATLUS

O Koik inimesed, kes on seotud ostuotsuse
tegemise vOi mojutamisega
Sidusrihmad voivad mdjutada organisatsiooni
‘ ‘ ostuotsuseid

Koik sidusriihmad ei ole vordsed
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SIDUSRUHMADE KAARDISTAMINE

. .
. .
. .

Ohtlikud Tugevad
vastased toetajad

D

vOIM

Otsustamata
ujujad

Q

Probleemide »
Liitlased

tekitajad

|— Voike
N

SUHTUMINE MEIESSE +2 >
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UURI
FOCA meetod

FAKTID
FACTS

Olemasolev
situatsioon

Lahtepunkt
antud situatsiooni jaoks

ARVAMUSED
OPINIONS

Antud olukorra
eelised

Antud olukorra

limiidid / piirangud

MUUTUSED
CHANGES

Soovitud
parendused

Vajalikud
parendused

TEGEVUSED
ACTIONS

Juba ellu viidud
meetmed

Planeeritud
meetmed
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LEIA

Omadusest vaartuseni

Omadus Eelis Vaartus
Feature Benefit Value

Kirjeldab
toodet, Eelis
lahendust, Uldine eelis, mida soovitakse
teenust, mis lihtub ja see on oluline
aspekti, omadusest kliendile
teie ettevottest

MERCURI

internationa

Mis see on? Mis see annab? Mis seal on
MINU JAOKS?
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Eelised, mida kliendid ostavad

voivad olla kaegakatsutav
(kvantifitseeritud).
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Kasu, mida kliendid ostavad
vOib olla immateriaalne (mitte kaega
katsutav).

-
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Naita / Show

Valmista aripakkumus
Positsioneeri oma lahendus
Esitle otsustajatele
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NAITA

Esitlusring

KONTROLLI,
KAS KLIENT ON ONNELIKUD?
“How does that sound to you?”

= Gy 1
“How do you feel about that?” @} é'

“Does that make sense?” g

MOJUS
KASU, j
3 ARGUMENTEERIMINE
MIDA KLIENT SAAB ﬂﬂﬂﬂ ESITLUSRING

SEOSE LOOMISE ETAPP

"Mis tahendab, et..."

"Kasu sulle on..."

"Mida see sinu heaks teeb, on..."
"Sa naed, et see aitab sind..."

MERCURI

internationa

.

A @ 2

. —‘..nd

WY

VAJADUS,

MIDA KLIENT SOOVIB

"Moeldes selle projekti peamisele
eesmargile, utlesid, et pead..."

"Sa Utlesid, et tahad saavutada..."
"Probleem, mille sa mulle esile tostsid, oli..."

SEOSE LOOMISE ETAPP

"See, mida me teeme, mis sind siin tegelikult
aitab, on... "

"See, kuidas me saame sind sellega toetada, on..."
"See, kuidas me oleme seda varem teinud, on ..."

OMADUSED,

MIDA SINU LAHENDUS PAKUB
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Kaasa
Saa kliendilt pihendumus

Aruta tingimusi
Maaratle projekti KPI-d ja plaanid
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VASTUVAIDETE KASITLEMINE PUHENDUMUSE SAAMISEKS

7-etapiline lahenemine

Vaikus + "Ma saan aru..."

N&ita respekti ja empaatiat o o _ .
Kui ma oleksin sinu olukorras, kaaluksin ka seda teemat...

Kiisi avatud kisimusi detailide selgitamiseks "Mida sa tapselt métled...?"

"Kuidas sa oled sellele jareldusele jdudnud?"

"Nii et sa motled..."

Sonasta Umber, tee vahekokkuvotteid R i o )
"Niisiis, sinu peamine kisimus on saada teada, kuidas..."

Isoleeri teema "Kas on veel midagi?"

Lukusta "Kui me lahendame selle teema ... Kas siis oled valmis...?

MERCURI

Internations Vasta tegelikule konkreetsele hinna vastuvaitele . ) .
TOesta... ndita... selgita... anna ndited ja referentse...

Kusi kinnitust " Kas me vOime arvesteda, et teema on sinu jaoks rahuldavalt lahendatud"
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HINNA JA VAARTUSEGA SEOTUD VASTUVAIDETE KASITLEMINE

DESC mudeli kasutamine

Ma olen 100 korda teile 6elnud, et see, mida te nimetate "oma parimaks
pakkumuseks,, on taielik jama.. Kas te soovite mind lollitada?

KIRJELDA / DESCRIBE
fakte ja situatsiooni objektiivselt
hinnangut andmata

Ma néen, et me molemad oleme oma
positsioonil kinni ja et me drritume.

VALJENDA / EXPRESS
oma enesetunnet, kasutades
mina sOnumit

Ma tunnen, et me ei saa edasi liikuda.
tdna ja me peaksime siin praegu peatuma

SOOVITA / SUGGEST Ma soovitan, et me jdataksime oma arutelu
positiivne ja konstruktiivne lahendus, hetkel pooleli ja kohtume uuesti hiljem,
valjapressimiseta et saaksime rahulikult jérele méelda.

MERCURI

internationa

Olen kindel, et me moélemad leiame viisi,
JARELDA / CONCLUDE kuidas edasi liikuda.meie jargmisel kohtumisel.
Mida teie arvate sellest ettepanekust?

c QWO
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ISIKLIK TEGEVUSPLAAN

MIMI;
KULIPAEY:

Minu peamised &pikohad antud programmi kiigus

MERCURI

international

Ma kasutan va&rtuspohist miiliki jirgmiste véimaluste
juures

WEIMALLISE SULIRLIS

MERCURIINTERNATIONAL

MERCUR OPPORTUNITY PLAN E
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Copyright © Mercuri International



MERCURI

international




