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Ammattimainen myyntiedustajakaynti (420/1)

Miksi vain noin 10 % myyntiedustajien kaynneisté on kauppiaiden mielesta aidosti hyddyllisia kaupalle? Kauppa odottaa
myyntiedustajalta lisdarvoa, jotta kdynnista on liiketoiminnallisesti hydtya kaupalle. Kun tuote-esittelija tai menekinedustaja jakaa tietoa
ja esittelee tuotteita, pitdd myyntiedustajan tuottaa myyntikaynneillaén oikeasti lisdarvoa kaupalle. Myyntiedustajan ammattimaisessa
tydssa on kyse asiakasvuorovaikutuksesta ja asiakaskohtaisesta argumentoinnista. Tiedon jakamisesta on paastava arvon
tuottamiseen, eli siihen, mita hy6tya tiedosta on kyseiselle asiakkaalle.

Tiedatkd, mita osa-alueita ja taitoja menestyksellinen myyntiedustajatyd edellyttad? Ammattimainen myyntiedustajakéynti -valmennus
pureutuu kéytanndnlaheisesti ja perusteellisesti siihen, mitd ammattimainen myyntiedustajaty6 on tdnaan, jotta pystyt vastaamaan
kaupan ja yrityksen odotuksiin myyntiedustajatydlle.

Kesto
1 valmennuspéiva + Mercuri Online -verkkokirjaston kaytt6 3 kk

Seuraavat valmennuspéivien aloitukset
29.08.2019 Paikka vahvistuu lAhempéné ajankohtaa

Kieli
suomi

Hinta
995 € + ALV

Seuraavat ajankohdat

Ammattimainen myyntiedustajakéynti (420/1)

Alkaa

t0 29.8.2019 klo 09:00

Paattyy

to 29.8.2019 klo 17:00

Paikka

Q Paikka vahvistuu lahempana ajankohtaa

Valmentaja
Petteri Immonen

Ammattimainen myyntiedustajakaynti -valmennuksen sisalté

Ole valmis kohtaamaan tdman vuosituhannen asiakas!

Ammattimainen myyntiedustajakéynti -valmennus on suunniteltu edustajille, joiden asiakkaana on kuluttajille paivittéistavaraa tai
kulutustavaraa myyvat myymalat. Valmennuksen tavoitteena kehittdd myyntikaynneilla tarvittavaa osaamista ja antaa myyntiedustajalle
ammattimainen toimintamalli, jonka avulla han voi kehittdd myyntikayntiensé laatua.

Tamé valmennus on osa Ammattimaisen myyntiedustajan kehityspolkua*. Taméan raataldidyn toimialakohtaisen ohjelman suunnittelija
on Petri Ylenius. Han on tydsséén erityisesti keskittynyt mm. elintarviketeollisuuden ja tavarantoimittajien myyntituloksen
parantamiseen. Petri Ylenius on aiemmin tydskennellyt yli 20 vuotta elintarvikealalla myynnin ja myynnin johtamisen eri tehtévissa.
Ylenius tapaa sadanndllisesti alan p&éattajia ja vaikuttajia, ja ndissé tapaamisissa esille tulleista keskeisista kehityskohteista on
rakennettu tdma k&ytannonlaheinen valmennuskokonaisuus.

Naité asioita kasittelemme:
Kaupan haasteet ja mahdollisuudet

« Miten kaupan ala on muuttunut ja miten tdmé vaikuttaa edustajan tydhén? Miten vastaat asiakkaan odotuksiin
edustajatyéskentelylle?

Asiakkaan paatdkset ja niihin vaikuttamisen keinot
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« Mitad on myyntityd ja myyminen? Mik& saa asiakkaan ostamaan juuri sinulta? Miten tunne ja jarki vaikuttavat asiakkaan
paatdksenteossa? Miten valmistaudut myyntikéyntiin? Miten analysoit aikaisempia toimenpiteitd? Miten tarkoittaa ja ovat
jakson toimenpiteet ja tavoitteet? Miten asetat tavoitteet ja valmistelet myyntiesityksesi? Miten hydédynnéat myyntimateriaalia ja
séhkaisia tyokaluja tydssasi?

Myyntiedustajan perustekeminen ennen asiakkaan tapaamista

« Ole valmiina, kun tapaat asiakkaan! Myymalan ja ympéaristén havainnointi. Ideat oman esityksen tueksi ja asiakaslahtdisyyden
parantamiseksi. Tunnista uudet myyntimahdollisuudet.

Tavoitteiden ja toimenpiteiden tarkentaminen
Myyntikeskustelu

« Miten avaat ja pohjustat ammattimaisesti myyntikeskustelun? Miten johdat myyntikeskustelua asiakkaan
kanssa? Miten asiakas- ja tuotekeskeisen myynti eroavat toisistaan? Miten kaytat kysymyksia tydvalineena? Miten valita ja
esittaa asiakaslahtoiset argumentit? Miten valmistautua ja késitella vastavaitteet? Miten myydéa hintaa; miten perustelet esim.
kallimman tuotteen hinnan? Miten saat paatdksen ja sovit jatkotoimenpiteista?

Oman myyntikaynnin arviointi

» Raportointi ja CRM:n paivitys myyntiedustajan tydssa. Mité edustajana hyddyt CRM:sta? Miten arvioit omaa toimintaasi ja
myyntikeskusteluiden onnistumista?

Kauppiastapaaminen

« Miten kauppiastapaaminen eroaa péivittaisestd myyntikaynnista? Misté ja miten kauppiaan kanssa tulisi neuvotella? Millainen
on hyva kauppiastapaamisen sisélt6 ja tavoite?

*Ammattimaisen myyntiedustajan kehityspolku koostuu kolmesta eri valmennusosiosta Ammattimainen myyntiedustajakaynti,
Myyntiedustajan vaikuttava myyntipuhe ja Suunnitelmallinen edustajatyéskentely - joista jokaisen osan voi suorittaa myds erikseen.
Lisédksi kehityspolkuun on mahdollista yhdistdéd henkilbkohtainen coaching-pdivd myyntikentélld, jolloin myyntiedustaja saa
valmentavan palautteen toiminnastaan neljélléd asiakaskdynnilld. Tervetuloa mukaan kehittdmééan ja kehittyméén yhdessé alan
kollegoiden kanssa!
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