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Myynnin kehittaminen

Tavoitteena on kouluttaa ja kehittdaa myynnin rajapinnassa tyoskenteleville paremmat
myyntitaidot. Tyypillisimpia nimikkeita henkildille ovat tekninen myyja, vientimyyija,
yritysmyyntipdallikko, tuotepaallikko, palvelumyyntipaallikko, varaosamyyija.

Han tyoskentelee talla hetkella ilman myyntiin suuntautunutta ammatillista koulutusta.
Henkilonimike voi olla muukin, mutta myynti sijoittuu hdanen toimenkuvaansa.

Toteutustapa - Koulutus moduuleittain

» Koulutus koostuu moduuleista ja teemaan soveltuvista « Jokaisen moduulin jalkeen tehtava harjoitustyo pure-

yritykselle tehtavista harjoituksista oman tyon kehittami- taan ennen seuraavan moduulin alkua yritys- ja opiske-

seen liittyen. Harjoitustyon ohjausta tukevat kouluttajat lijakohtaisesti.

ja asiantuntijat tyopaikalla koulutusmoduulien jalkeen.

Koulutuksen kesto on yhteensa kolme tyopaivaa. « Tehdian yrityskohtainen myyntiprosessin analyysi.
Myyntitaitojen kehittaminen tehdaan analyysin tuloksiin

» Kunkin jakson oppimistehtavat pohjautuvat ohjatusti pohjautuen ja koulutettavan tavoitteet huomioiden.

kasiteltyihin teemoihin.

Koulutusmoduulit

1. Myyjan toimenkuva, myyntiprosessin vaiheet ja yrityksen tietojarjestelmdt myynnin tukena.
Jarjestelman tuottaman ohjaustiedon hy6édyntaminen omassa myyntityossa.
Kehittamistehtava.

2. Myynti- ja markkinointi digitaalisia kanavia hyodyntden yrityksen jarjestelmissa.

3. Konsultoiva myyntityo ja myyntiviestintd kansainvélisessa toimintaymparistéssa monikanavaisesti.
Asiakkuuden johtaminen viestinnan keinoin prosessin eri vaiheissa. Harjoitukset.

Hankkeen toimijat: projektipaallikko Jari Niemeld, puh. +358 44 785 5753 « s-posti: jari.niemela@savonia.fi

Asiantuntijat: Mauno Multamaki, Reijo Hynynen, Ulla Pekkarinen, Mikko Lappalainen ja
ostettua asiantuntijaosaamista.
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