HYBRIDIOHJELMA (101Hybrid)

MYVYJIEN " P n.u.nn

MERCURI | B IIIB““II.-

JOHTAMINEN




VALMENNUKSEN YLEISKUVAUS

* Myyntitavoitteet kasvavat ja asiakkaat ovat yha vaativampia. Miten pidan jatkuvan hyvan otteen
myynnista ja myyjien suorituksesta? Kuinka arvioin ja kehitan myyjien toimintaa?

* Myyjien johtaminen -valmennus on tarkoitettu juuri sinulle, mikali olet esimiehena vastuussa
myyntituloksesta. Valmennuksen avulla johdat myyjia entista tuloksekkaammin ja mahdollistat
yhteisten myyntitavoitteiden saavuttamisen.

* Valmennuksen jalkeen tiedat mm. mitka tekijat vaikuttavat myyjan tuloksentekokykyyn, osaat
arvioida mita pitaa kehittaa ja ymmarrat myyntijohdon roolin.

DIGITAALINEN OPPIMISPOLKU * Osallistava ja opastettu digitaalinen oppimispolku, jossa
naet seka oman etta muiden samaan ohjelmaan

osallistuvien edistymisen. Valmentaja on lasna polulla.

LUOKKAHUONE- Luokkahuone-/virtuaalivalmennuksessa kaytetaan

/VIRTUAALIVALMENNUS tyoskentelymuotona keskusteluja, ryhmatoita ja case-
harjoituksia. Valmennuksessa sovelletaan ja harjoitellaan
digitaalisessa oppimisymparistossa opittuja asioita.
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VALMENNUKSESTA SAATAVAT HYODYT

* Tunnistat lilketoimintaympariston muutokset
ja niiden vaikutukset

* Ymmarrat myyntijohdon roolin seka
tyotehtavat ja niiden priorisoinnin

« Tiedat, mitka tekijat vaikuttavat myyjan
tuloksentekokykyyn ja osaat arvioida, mita
pitaa kehittaa

* Tunnistat myyjien erilaiset lahtoasemat

* Tiedostat systematiikan merkityksen
myyntityossa ja sen johtamisessa

“Hyva myyntijohtaja tuntee
luvut ja tiimin ja tietaa, miten
vaikuttaa naihin”
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VALMENNUSOHJELMAN ETENEMINEN
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VALMENNUSOHJELMAN SISALTO

VIRTUAALINEN KICK-OFF

* Valmentajan esittaytyminen * Toimintasuunnitelma
* Ohjelman tavoite ja sisalto * Valmennustilaisuuteen valmistautuminen:
valitehtava

* Ohjelman toteutustapa ja perehdytys

opiskeluun oppimispolulla * Digitaalinen oppimispolku kaytettavissa

N . , cUus kUUKaUtt
 Osallistujien esittelyt ja odotukset Uusi Kuukautia
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VALMENNUSPAIVAN SISALTO JA AIKATAULU

* Myyntijohdon roolija tehtavat

* Esimiehen ajankaytto

« Mitka asiat vaikuttavat myyntitavoitteiden
toteutumiseen?

*  Myynnin toimintaymparisto ja myyntijohtajan vastuu

e  Myyntityon arviointi

* Miksi myyjien saavuttamat tulokset ovat erilaisia?

Tulos, panos, patevyydet, edellytykset

- myyntityon systematiikka

Myynnin lahtoaseman arviointi ja kehittaminen
Myyjan tyopanoksen arviointi

Myyjan ajankaytto

Myyntityon johtamisen vuosikello
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