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PALVELUSETELI 2020 SPARRAUSTA
MYYNTIIN

Valmennus Gongi on kaytannonlaheinen
valmennustalo, joka puhuu PK-yritysten kielta. Gongi
antaa toimivia tydkaluja ja valmentaa myyntitiimit seka
yrittajat huippuyksiloiksi, jotka tietavat mista
asiakaskohtaamisissa on kyse. Toimimme yrityksen
tukena myos toiminnan kehittamisessa ja
myyntiprosessien virtaviivaistamisessa.

Gongin paasparraaja Petra Karkinen on MBA, yrittaj3,
tekija seka monitoimialainen myynnin asiantuntija.
Lisaksi Petra on sertifioitu CxO Vaikutusvoima™-
valmentajana. Asiakkaiden antamia lisanimia Petralle
ovat mm. positiivinen piiska ja kaytantdjen kehittaja.

Gongi liikkuu luontevasti niin kuluttaja kuin b-to-b —liiketoiminnan alueella.
Erityinen osaamisalue on haasteellinen b-to-c -erikoiskauppa seka
asiakaskokemukseen vaikuttavat tekijat myynnin varmistamisessa. Gongi
ymmartaa asioita ketjuliiketoiminnan seka pienyrityksen nakokulmasta.
Moniosaajana sparraaja soveltaa ison maailman opit PK-yritysten kayttéon
ja saa yrityksesi menestymaan paremmin.

Tervetuloa yhteistydhon Gongin kanssa!

pk@valmennusgongi.fi 0407455523
LI: petrakarkinen FB: @valmennusgongi
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PALVELUSETELI 2020 SPARRAUSTA
) MYYNTIIN
KEHITTAMISSUUNNITELMA (1 pv)

Kehittamissuunnitelmalla varmistetaan, etta tehdaan oikeita asioita oikeassa jarjestyksessa ja se
sisaltaa seuraavat asiat:

% Analyysi lahtotilanteesta = missa ollaan nyt

% Strategia = millaisista toimintavoista ja kanavista kilpailuetu rakentuu
% Tavoitteet = mihin olemme menossa

% Mittarit = tavoitteen saavuttamisen tarkea tyokalu

% Ideointi = keinot kehittamiselle

% Toteutus ja raportoinnit = miten tehdaan ja seurataan

% Seuranta

Kehittamissuunnitelmaan varataan noin 1 tyopaiva a 6 h, joka voidaan jakaa osiin eri paiville.

Kehittamissuunnitelmaan kaytetaan yrityksen rakenteen, tarpeen ja resurssien mukaan erilaisia
tyokaluja, tyopohjia seka vuorovaikutteista otetta.

Usein kehittamissuunnitelma voi avata ajatuksia myds muuhun kehittamiseen ja toimii siten
hyodyllisena tydkaluna yritykselle myos muita kehittamishankkeita ajatellen.
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PALVELUSETELI 2020 SPARRAUSTA
) MYYNTIIN
ONNISTU MYYNNISSA - ASENNE JA MYYNTITEKNIIKAT (4 pv)

Myyntiorganisaation ja yksittdisen myyjan asenne ohjaa sita, kuinka hyvin onnistumme tyéssamme ja
yrityksena. Asenne on tyokalu siina missa muutkin, mutta sen lisaksi myds muut myyntitekniikat
tulee laittaa kuntoon.

Asenne on suhtautumistapa. Miten me suhtaudumme eteen tuleviin asioihin kuten vastoinkdaymisiin,
asiakkaan taholta tapahtuviin torjumisiin, asiakkaan vastavaitteisiin ja mita erilaisimpiin tilanteisiin
kun kauppa pitdisi vieda paatokseen. Miten suhtaudumme eri lailla kdyttaytyviin asiakkaisiin,
vanhoihin tai nykyisiin asiakkaisiin, uusasiakashankintaan tai ostomaaraltaan pienempiin asiakkaisiin.
Asenne ohjaa sita miten tulemme toimimaan, ja se vaikuttaa lopputulokseen.

Myyntitekniikoiden osalta lapikaytavia painopisteita voivat olla esimerkiksi uusasiakashankinta,
asiakaspalvelu, tuotteistaminen, myynnin johtaminen, lisamyynnin tekeminen tai myyntiprosessin
kuntoon hiominen. Sisalto raataléidaan asiakasyritykseen soveltuvaksi.

Koulutus voidaan suorittaa etdana tai lahivalmennuksena sisallyttden vuorovaikutusta seka erilaisia
tyOpajoja. Paivien maara aihekohtaisesti seka ajankohta jaetaan osallistujaorganisaation tarpeen
mukaan tarkemmissa keskusteluissa.

Koulutuksesta vastaa Valmennus Gongin pddsparraaja Petra Kdrkinen. Toteutus yhteistydssé Tmi
Tuula Viddndsen kanssa. Hin on mm NLP Practitioner ja Goal Mapping Coach ja Practitioner. Hén on
valmentanut satoja yrittdjid.
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PALVELUSETELI 2020 SPARRAUSTA

MYYNTIIN
VAIKUTUSVOIMA SALAISENA ASEENA (3 pv)

Vaikuttavimmat yritykset ovat niita, joiden kanssa halutaan tehda yhteisty6ta ja niita kenelta
ostetaan. Vaikutusvoimaa voidaan kehittaa yksilo-, tiimi-, tai jopa johtoryhmatasolla.

Oletko huomannut, etta osaaminen ei aina yksin riita? Haluaisitko, ettda muut kuuntelisivat sinua
paremmin, kiinnostuisivat ja jopa innostuisivat esittamastasi asiasta? Vaikutusvoimaa tarvitaan
yksilona ja tiimina ja se on menestyjien salainen ase.

] Hyodyt johtajille Saat johdettavasi ja kollegasi kuuntelemaan, uskomaan ja seuraamaan sinua
[ Hyoty myyijélle Heritiat huomion. Saat luottamaan palveluusi ja klousausprosentti moninkertaistuu
[ Hyéty yritykselle Opitte yhdessé, kuinka voitte saavuttaa parempia tuloksia.

Kehityssuunnitelman lisaksi tama paketti sisaltaa:
5@ch Vaikutusvoima™-profiilit 15 henkil6lle (4 230 €/hl5)
5@ Profiilien henkilokohtainen purku (n. 1 h per henkild) ja omien kehityskohteiden valinta

% Yhteinen vaikutusvoima-valmennuspaiva (mm. mihin vaikuttamisen taito perustuu, CxO
Vaikutusvoiman™ ulottuvuudet ja ominaisuudet osallistujien tarpeiden mukaan painotettuna,
Vaikuttamisen taito -pelisessio, henkilokohtaiset vinkit ja jatko-ohjeistukset seka selkea
faktaperusteinen suunnitelma vaikuttavuuden kehittamiseksi.

Koulutuksesta vastaa Valmennus Gongin pddsparraaja ja sertifioitu CxO Vaikutusvoima™-valmentaja
Petra Kdrkinen.
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TULOKSELLINEN MYYNTITYO — KASVATA TUOTTAVUUTTA (4 pv)

Tassa toimenpiteessa kehitetaan yrityksen myymisen mallia. Parannetaan yrityksen myynnin
tuloksellisuutta seka asiakasvaikuttavuutta suhteessa tavoiteltuihin asiakasryhmiin. Koulutus on
vuorovaikutteinen, jolloin ajatuksia ei vain syoteta osallistujille vaan niita paastaan oikeasti yhdessa
miettimaan ja omaksumaan.

Liiketoiminnasta/tavoitteista ja organisaation rakenteesta riippuen koulutus voidaan pitaa
luokkahuonekoulutuksena tai siihen voidaan yhdistaa henkil6kohtaisen lahivalmennuksen
elementteja.

Kasiteltavia teemoja ovat mm:

5@ Myyntid ohjaavat strategia ja tekemisen uudistaminen

ggAsia kasprofiilit ja ostoprosessi ja —kriteerit

5@ Kiinnostuksen herattaminen

5@ Markkinointi myynnin tukena

5@ Neuvottelu, tarjouksen laatiminen ja ostopaatoksen tukeminen
& Jalkimarkkinointi ja asiakkuuden hoito

5@ Uusien toimintatapojen onnistunut kdyttéonotto ja johtaminen

Lahipaivien sijoittelu maaritellaan kohdeyrityksen tarpeiden mukaan, jotta kokonaisuudesta tulee
toimiva. Koulutus voidaan suorittaa etana tai lahivalmennuksena sisallyttaen vuorovaikutusta seka
erilaisia tyopajoja.

Koulutuksesta vastaa Valmennus Gongin pddsparraaja Petra Kdrkinen.
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PALVELUSETELI 2020 SPARRAUSTA
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PALVELUIDEN TUOTTEISTAMINEN JA MYYNTI (4 pv)

Vasta kun palvelut on tuotteistettu, niita voi markkinoida ja myyda. Palvelut ja osaaminenkin on
tuotteistettava. Tuotteistaminen tapahtuu asiakaskohderyhman tarpeiden ja odotusten perusteella.

Keskeisia lapikaytavia asioita ovat

5@ Asiakaskohderyhmien valinta (= segmentointi)

5@ Asiakkaiden ostokdyttaytyminen ja sen analysointi

5@ Myyntiprosessi vaiheineen, tarjous — toteutusprosessi
5@ Millainen on hyva tarjous

5@ Kaupan paattaminen ja vastavaitteet

Tavoitteena on uudistaa yrityksen liiketoimintaa uuden tuotteen myynnin edellytyksia parantamalla
seka myynnin ja markkinoinnin valmiuksia kasvattamalla.

Koulutus on vuorovaikutteinen, jolloin ajatuksia ei vain syoteta osallistujille vaan niita paastaan
oikeasti yhdessa miettimaan ja omaksumaan.

Liiketoiminnasta/tavoitteista ja organisaation rakenteesta riippuen koulutus voidaan pitaa
luokkahuonekoulutuksena tai siihen voidaan yhdistaa henkil6kohtaisen valmennuksen elementteja
my0Os etana. Seuranta toteutetaan lahipaivien jalkeen sovitulla aikasyklilla.

Koulutuksesta vastaa Valmennus Gongin pddsparraaja Petra Kdrkinen.
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KEHITTYVA KIVIJALKA (4 pv)

Kivijalkakauppa on murroksessa. Jokaisen kehittyvan kivijalan tulee uusiutua ja mukauttaa tapojaan
uudelle aikakaudelle. Vanha tapa myyda ei vie uusiin tuloksiin vaan muutosta tarvitaan
kokonaisvaltaisesti.

Keskeisia valmennuksessa lapikaytavia asioita ovat
5@ Viestintdakanavien valinta: mita, milloin ja missa
& Erilaiset myyntitekniikat erikoisliikkeessa

&2 10 steppid onnistuneeseen kaupantekoon

& Lisdmyynnin monet kasvot

5@ Myymalan visuaalinen ilme

& Tuloksellinen tavoitteen asetanta ja sen seuranta

Tavoitteena on uudistaa yrityksen liiketoimintaa myynnin edellytyksia parantamalla, lisaamalla
henkiléston osaamista vastaamaan nykykuluttajan toiveita seka lisamalla mahdollisuuksia nostaa
keskikaupan kokoa. Koulutus on vuorovaikutteinen, jolloin ajatuksia ei vain syoteta osallistujille vaan
niita paastaan oikeasti yhdessa miettimaan ja omaksumaan.

Liiketoiminnasta/tavoitteista ja organisaation rakenteesta riippuen koulutus voidaan pitaa
luokkahuonekoulutuksena tai siihen voidaan yhdistaa henkil6kohtaisen valmennuksen elementteja.
Seuranta toteutetaan lahipaivien jalkeen sovitulla aikasyklilla.

Koulutuksesta vastaa Valmennus Gongin pddsparraaja Petra Kdrkinen.
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