JOHTAJAN

Kasvukartta

Johtajalle, jonka tuloskortissa lukee
myynnin kasvu.

Loyda se yksi kohta, jonka vahvistaminen vaikuttaisi juuri nyt eniten myynnin kasvuun.
Tama kasvukartta auttaa jasentamaan viisi mahdollista kasvun paikkaa ja tunnistamaan,
mika niista kannattaa ratkaista ensin.

KYSYNTA KONVERSIO ARVO PAATOS JOHTAMINEN



KuudesAisti

MAKES SENSE AND FEELS GOOD

MIKSI TAHAN KANNATTAA PYSAHTYA

Missd myynnin kasvu on
juuri nyt solmussa?

NAIN KAYTAT KASVUKARTTAA

Myynnin kehittdmisessa lahdetdan helposti
muuttamaan liilan monta asiaa yhta aikaa. Tama

kasvukartta auttaa ottamaan askeleen taaksepain ja
kysymaan rauhassa, mikd kohta myynnissa vaikuttaa
juuri nyt eniten kasvun syntymiseen tai sen
jumittumiseen.

Kun yksi kasvun paikka l6ytyy, huomio voidaan
keskittaa siihen. Silloin myynnin kehittaminen

muuttuu yleisestd puheesta konkreettiseksi
tekemiseksi.

VAHVA KASVUN PAIKKA

Nykytila on heikko ja vaikutus myynnin kasvuun olisi suuri.

BULLET PROOF - JOHTAJAN KASVUKARTTA

Tunnista merkit

Lue kunkin kasvun paikan
tunnusmerkit.

Kysy kolme kysymysta

Vastaa mahdollisimman
konkreettisesti.

Arvioi

Nykytila 1-5 ja vaikutus kasvuun 1-5.

Valitse yksi

Heikko nykytila ja suuri vaikutus =
vahva kasvun paikka.
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MAKES SENSE AND FEELS GC

01 - KYSYNTA

Saammeko riittivisti oikeita asiakkaita kiinnostumaan?

Kysynta ei tarkoita mahdollisimman suurta ndkyvyytta. Se tarkoittaa, etta riittdva maara oikeita asiakkaita
kiinnostuu oikeasta syysta.

TUNNISTATKO NAMA MERKIT?

[

O O O O

Liidien maara vaihtelee eika uusasiakashankinta
ole ennakoitavaa.

Myynti kokee markkinoinnin liidit usein
vaaranlaisiksi tai heikkolaatuisiksi.

Emme osaa nimetd tarkasti, keille olemme juuri
nyt paras valinta.

Uusasiakashankinta nojaa lilkkaa muutamaan
kanavaan tai yksittaisiin ihmisiin.

Viestimme kertoo enemman meista kuin
asiakkaan tilanteesta ja syysta kiinnostua.

SEURAAVA AJATUS

KOLME KYSYMYSTA

01

02

03

Keitid parhaat nykyiset asiakkaamme
ovat ja miki heitd yhdistda?

Missi tilanteessa nimi asiakkaat
ovat erityisen vastaanottavaisia
keskustelulle?

Miki saa oikean asiakkaan
pysihtymiin ja ajattelemaan: tistd
kannattaa jutella?

Jos tdma on kasvun paikka, seuraava liike ei valttamatta ole lisaa liideja. Se voi olla tarkempi kohderyhmi ja
parempi syy kiinnostua.

NYKYTILA
1 = heikko - 5 = vahva

JOHTAJALLE, JONKA TULOSKORTISSA LUKEE MYYNNIN KASVU.

BULLET PROOF - JOHTAJAN KASVUKARTTA

VAIKUTUS

1 = pieni - 5 = suuri

TARKEA KASVUN PAIKKA?

KYLLA

Merkitse, jos tdma on vahva ehdokas
ratkaistavaksi ensin.
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02 - KONVERSIO

Eteneeko hyv'zi keskustelu luontevasti seuraavaan

vaiheeseen?

Hyva tapaaminen ei viela riita. Olennaista on, mita asiakkaan ajattelussa tapahtuu ja syntyyko keskustelusta

selked seuraava askel.

TUNNISTATKO NAMA MERKIT?

|:| Tapaamisia on kohtuullisesti, mutta liian harva
etenee tarjoukseen tai seuraavaan vaiheeseen.

Keskustelusta jaa hyva fiilis, mutta seuraava
askel jaa epaselvaksi.

Tarpeita kartoitetaan, mutta asiakkaan tilanteen
merkitys ja seuraukset jaavat pinnallisiksi.

Ratkaisusta puhutaan ennen kuin asiakas itse
tunnistaa riittdvan vahvan syyn edeta.

O O O O

Eteneminen nojaa jélkikateen lahetettaviin
muistutuksiin ja myyjan peraansoittoihin.

SEURAAVA AJATUS

KOLME KYSYMYSTA

01
Mitid asiakkaan pitdd ymmartid
omasta tilanteestaan ennen kuin
seuraava askel tuntuu jirkeviled?

02 . .. .
Mitki kysymykset auttavat asiakasta
nikemiin tarpeen merkityksen ja
seuraukset?

03

Miten jokainen hyvi tapaaminen
pdittyy niin, ettd seuraava askel on
molemmille selvi?

Jos tdma on kasvun paikka, dla ensimmaisena hanki lisda tapaamisia. Katso, mitd nykyisissa tapaamisissa oikeasti

tapahtuu.

NYKYTILA VAIKUTUS

1 = heikko - 5 = vahva 1 = pieni - 5 = suuri
1 2 3 4 5 1 2 3

JOHTAJALLE, JONKA TULOSKORTISSA LUKEE MYYNNIN KASVU.
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TARKEA KASVUN PAIKKA?

KYLLA

Merkitse, jos tdma on vahva ehdokas
ratkaistavaksi ensin.
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03 - ARVO

Ymmairtdiko asiakas, miksi juuri meidit kannattaa valita?

Arvo ei ole se, mitd me teemme. Arvo on se, mita asiakkaalle muuttuu ja miksi muutos on hanelle
merkityksellinen.

TUNNISTATKO NAMA MERKIT?

[

OO O

Hintakeskustelu nousee nopeasti keskustelun
keskioon.

Myyijat puhuvat ominaisuuksista,
palvelukuvauksesta tai tekemisestda enemman
kuin vaikutuksesta asiakkaalle.

Arvolupaus kuulostaa samalta kuin kilpailijoilla.

Eri myyjat perustelevat arvon hyvin eri tavoin.

Asiakkaan on vaikea perustella investointia
omassa organisaatiossaan.

SEURAAVA AJATUS

KOLME KYSYMYSTA

01

02

03

Miti asiakkaan liiketoiminnassa tai
arjessa muuttuu, jos hin valitsee
meidit?

Miki timin muutoksen arvo on
asiakkaalle kiytinnossi?

Milli todisteella, esimerkilli tai
kokemuksella teemme lupauksen
uskottavaksi?

Jos tdma on kasvun paikka, 3la ensimmaisena puolusta hintaa. Tee arvo asiakkaalle ndkyvaksi.

NYKYTILA VAIKUTUS
1 = heikko - 5 = vahva 1 = pieni - 5 = suuri
1 3 4 5 1 2 3

JOHTAJALLE, JONKA TULOSKORTISSA LUKEE MYYNNIN KASVU.
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TARKEA KASVUN PAIKKA?

KYLLA

Merkitse, jos tdma on vahva ehdokas
ratkaistavaksi ensin.
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04 - PAATOS

Autammeko asiakasta etenemiin pﬁﬁtéksessﬁin?

Tarjous ei tee paatosta. Hyva myynti auttaa asiakasta ymmartamaan, mita hanen pitaa ratkaista, kenen

kanssa ja milla perusteilla.

TUNNISTATKO NAMA MERKIT?

|:| Tarjouksia jaa paljon odottamaan asiakkaan
vastausta.

Myyija kuulee usein: palaamme asiaan
my6hemmin.

Paatokseen osallistuvat ihmiset, kriteerit tai
aikataulu eivat ole riittavan selvat.

Tarjous lahetetaan ilman yhdessa sovittua
seuraavaa askelta.

O O O O

Myyntiennuste sisaltaa pitkaan samoja
mahdollisuuksia.

SEURAAVA AJATUS

KOLME KYSYMYSTA

01
Miten asiakas tissd tapauksessa
oikeasti tekee paitoksen ja ketkd
sithen vaikuttavat?

02 . .. ceee . .. ..
Miki estdi asiakasta etenemisti
juuri nyt?

03

Miti pitdd tapahtua ennen kuin
asiakas voi tehdd pddtoksen riittdvin
luottavaisesti?

Jos tdma on kasvun paikka, 314 aloita tarjouksen ulkoasusta. Aloita asiakkaan paatoksenteosta.

NYKYTILA VAIKUTUS
1 = heikko - 5 = vahva 1 = pieni - 5 = suuri
1 2 3 4 5 1 2 3

JOHTAJALLE, JONKA TULOSKORTISSA LUKEE MYYNNIN KASVU.
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TARKEA KASVUN PAIKKA?

KYLLA

Merkitse, jos tdma on vahva ehdokas
ratkaistavaksi ensin.
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05 - JOHTAMINEN

Saammeko hyvéin myyntitavan toistumaan koko tiimissa?

Hyva myyja voi onnistua yksin. Kasvu vaatii, ettd ymmarramme mista onnistuminen syntyy ja pystymme

tekemaan siita toistettavaa.

TUNNISTATKO NAMA MERKIT?

|:| Parhaiden ja muiden myyjien tuloksissa on suuri
ja pysyva ero.

|:| Myynnin johtaminen keskittyy enemman
numeroihin kuin siihen, miten tulokset syntyvat.

Parhaat kaytannot ovat yksittaisten ihmisten
paassa eika niitad ole tehty nakyviksi.

ratkaisemiseen enemman kuin myyjien
valmentamiseen.

|:| Esihenkilon aika kuluu ongelmien

Tarkeimpia asiakastilanteita harjoitellaan ja
havainnoidaan liian vahan.

SEURAAVA AJATUS

KOLME KYSYMYSTA

01

02

03

Mitd parhaat myyjimme tekevit
kiytinnossi eri tavalla?

Mitki 3—5 kdyttdytymistd pitdisi
saada toistumaan koko tiimissi?

Miten niiti tekoja viestitdin,
vaaditaan, seurataan ja
valmennetaan viikoittain?

Jos tdma on kasvun paikka, 3la yrita tehda kaikista samanlaisia. Tee onnistumisen kannalta tarkeat teot yhteisiksi.

NYKYTILA VAIKUTUS
1 = heikko - 5 = vahva 1 = pieni - 5 = suuri
1 2 3 4 5 1 2 3

JOHTAJALLE, JONKA TULOSKORTISSA LUKEE MYYNNIN KASVU.
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TARKEA KASVUN PAIKKA?

KYLLA

Merkitse, jos tdma on vahva ehdokas
ratkaistavaksi ensin.
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Miki on teiddn tirkein kasvun paikkanne juuri nyt?

Kirjaa viiden kasvun paikan arviot tahan. Etsi erityisesti kohta, jossa nykytila on heikko mutta vaikutus
myynnin kasvuun olisi suuri. Se on vahvin ehdokas ensimmaiseksi ratkaistavaksi.

KASVUN PAIKKA NYKYTILA 1-5 VAIKUTUS 1-5 VALINTA

KYSYNTA

KONVERSIO
ARVO
PAATOS

JOHTAMINEN

Tarkein kasvun paikkamme juuri nyt on:

Miten tama nakyy talla hetkellad asiakkaiden, myyijien tai tulosten arjessa?

Mika yksi asia pitdisi muuttua, jotta kasvun mahdollisuus alkaa toteutua?

Mista tieddmme 30 paivan kuluttua, ettd olemme menossa oikeaan suuntaan?



FFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFF

SEURAAVA LIIKE

Kun tirkein kasvun paikka on tunnistettu,
seuraava askel on ratkaista se kiytinnossa.

Bullet Proof -tasmatyopaja keskittyy aina yhteen kasvun paikkaan kerrallaan. Kahdessa tunnissa rajataan
solmukohta, rakennetaan kdytannon ratkaisu ja sovitaan, miten sita testataan oikeissa asiakastilanteissa.

01 TUOKAA OIKEA TILANNE

Yksi aito myynnin solmukohta, ei yleinen kehitysteema.

02 RATKAISTAAN YKSI KOHTA

Yksi avaintyokalu, yksi konkreettinen ratkaisu.

03 VIEDAAN HETI ARKEEN

30 paivan kokeilu, omistaja ja yksi mittari.

BULLET PROOF -TYOPAJA
2 tuntia -1 800 € + alv

Yksi kasvun paikka kerrallaan. Ty6paja voidaan toteuttaa johtoryhmélle, myynnin johdolle tai myyntitiimille
tilanteen mukaan.

Jos haluatte katsoa kasvun paikkaa yhdessa:

— Tai laita viesti: mika.jarvinen@kuudesaisti.fi

BULLET PROOF - JOHTAJAN KASVUKARTTA
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VIISI BULLET PROOF -TYOPAJAA

Misti tySpajoissa k'aiytéinnésséi on
kyse?

Jokainen tyopaja ratkaisee yhden selkeasti rajatun kasvun paikan. Lopputulos ei ole yleinen keskustelu, vaan
konkreettinen tyodkalu, ratkaisu tai toimintatapa, jota voidaan vieda heti arkeen.

KYSYNTA KONVERSIO

Tunnistetaan oikea asiakas ja oikea syy Parannetaan sitd, mitd tapahtuu hyvin

kiinnostua. tapaamisen aikana.

© yksi tarkasti rajattu asiakasprofiili (ICP) ©® selked etenemisrunko tapaamiseen

©® 2-3 ostamisen triggeria ® 3-5 avainkysymysta

® vyksi kiinnostuksen herattava ydinviesti ® vahvempi seuraava askel

ARVO PAATOS

Tehdiin asiakkaalle nakyviksi, miksi juuri Autetaan asiakasta etenemiin kohti

teidit kannattaa valita. ratkaisua ja pddtosta.

© selked arvolupaus © paatospolku ndkyvaksi

©® 2-3vaikutusta asiakkaalle © tarkeimmét roolit ja seuraavat askeleet

© todiste tai esimerkki, joka tekee arvosta uskottavan © yksi tapa vieda tarjous aktiivisesti maaliin
(

JOHTAMINEN MITA TAMA VAATII TEILTA?

Tehdiin onnistumisesta toistuvaa koko Jotta kahdesta tunnista saadaan kaikki irti:

tiimissa.

© kevyt valmistautuminen, noin 30-45 min
©® 3-5 yhteista avaintekoa
@ oikeat ihmiset mukaan kahden tunnin tyépajaan
© selked johtamisen rytmi
® yksi valmennuksellinen seuranta- tai @ aito asiakastilanne tai esimerkki pdydalle

viikkopalaverikaytanto
@ paatos siitd, mita testataan seuraavat 30 paivaa

BULLET PROOF - JOHTAJAN KASVUKARTTA



