§ urra <>

LEAN

I
I usnes YRITYSVIHTI

Korona mullisti ostoprosessit -
myynnin tayskaannos monilla
selviytymisen edellytyksena
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Yritykset toimialasta riippumatta ovat nyt ison kysymyksen

aarella. Miten myyda tilanteessa, jossa asiakkaiden ostot ovat
pysahdyksissa, ostokriteerit muuttuvat ja yhteiskunnan rajoitukset
oman kontrollin ulkopuolella? Asiaa ei helpota eri medioista saatava
ristiriitainen tieto, jonka johdosta faktojen erottaminen mielipiteista on
haastavaa. Yrityksilta vaaditaan nyt taysin uudenlaista ketteryytta ja
datanlukutaitoa, niin asiakkaiden kuin kilpailijoiden

liikkeista. Koulutuksen karkimaana Suomella onkin nyt mahdollisuus
laajamittaiseen kilpailukyvyn nostamiseen. Suomen johtava
koulutustarjoaja Taitotalo ja Lean-myynnin edellakavija
UltraLeanBusiness Oy Ltd tarjoavat nyt ratkaisun yritysten isoimpaan
haasteeseen: Kuinka organisoida myynti asiakkaan
ostokayttaytymisen muututtua hetkessa?
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Lean-myynnih asiantuntija Antti Leijala (Ultra Lean Business Oy Ltd)
Oppimisen nopeus erottelee menestyjat kangertelijoista - joustavuus
ja kouluttautuminen avainasemassa

Oppimisen nopeudesta on kevaan ja kesan aikana tullut Kilpailuvaltti,
mutta vain harvat ovat kyenneet hyddyntamaan sen taysimittaisesti —
myoskaan maailmanlaajuisesti. Yleisesti esilla on ajatusmalli "tasta
noustaan kasvun kautta”, mutta mita vaaditaan, jotta kasvu

toteutuu? Miten oppimista nopeutetaan? Taitotalo ja UltraLeanBusiness
ovat luoneet yhteistyossa naihin haasteisiin pureutuvia Lean-myynnin
koulutuskokonaisuuksia, jotka ovat onnistuneiden pilottien myoé6ta
tulossa nyt laajamittaisesti saataville.

"Taitotalon tavoitteena on tuottaa osaamisella kilpailukykya seka
yrityksille etta yksiloille, joten haluamme tarjota mahdollisuuksia
osaamisen ja sita kautta toiminnan kehittamiseen”, kertoo
koulutusasiantuntija Sari Herrala Taitotalosta.

"Lahes paivalleen 7 vuotta sitten, sain ajatuksen Lean menetelmien
soveltamisesta myyntiin ja ndin sen huikeat mahdollisuudet tarjousten
voittotodenndakdisyyden kasvattamisessa. Kiitos koronan, nyt valtaosa
Ihmisista tiedostaa mistd on kyse ja seuraava vaihe on laagjamittainen
yritysten koulutus ja konsultointi. Nyt, jos koskaan, oppimisen nopeus on
aito kilpailuvaltti ja mielestani ainoa vaihtoehto Suomen nostamiseksi
kasvuun”, kommmentoi Antti Leijala, Lean-myynnin pioneeri ja
UltraLeanBusiness Oy Ltd:n toimitusjohtaja.



Myyntiprosessien tehostaminen ja ulkopuolinen tuki nostivat
pienyrityksen nousu-uralle

Yksi pilottiasiakkaista, tekstiilialalla toimiva Sarafaani Oy, kohtasi kevaalla
suuria haasteita. Epausko ja lamaantuminen vaihtuivat kuitenkin iloon
yrityksen organisoitua myyntikanavat ja -prosessit uusiksi
UltraLeanBusiness Oy Ltd:n tuella. Toiminnan kehittaminen ja
tehostaminen todistivat, etta verkkokauppa menestyy, kun ostopolku on
tarkoin mietitty ja tehty loppuasiakkaalle helpoksi.

"Korona pysaytti naisten vaatekauppamme myynnin ladhes kokonaan
kevaalla, eika auttanut, vaikka valikoimiin lisattiin kasvomaskeja. Tilanne
pakotti ajattelemaan tutun ja turvallisen toiminnan ulkopuolelle. Onneksi
saimme Business Finlandin tukea ja ulkopuolista apua myynnin
tehostamiseen. Projekti on vield kesken, mutta nimenomaan oppimisen
nopeus on konkretisoitunut meille elintarkeaksi. Kun kevaalla kaikki
pysahtyi yhdessa yossa, niin elokuun alussa tapahtui painvastainen ilmio.
Yhtakkia kaikki haluavat kasvomaskeja ja tuotanto pitad sopeuttaa
myos niiden tekemiseen jo ennestadn laajan naistenvaatevalikoiman
lisaksi. Valmistuksen lisaksi uusien mallien suunnittelu, hinnoittelu,
markkinointi- ja myyntikanavat jne. piti nopeasti suunnitella ja toteuttaa.
Pienyrittajan on erittain vaikea selvita ilman koulutusta tai ulkopuolista
apua. En usko, etta tama on viimeinen eteen tuleva yllatys, joten meille
on elintarkeaa, etta toimintamallimme on dynaaminen. Tuli vastaan
mika muutos tahansa, pystymme nopeasti uudelleenjarjestamaadn
toimintamme.”, vahvistaa Anni Framling, Sarafaani Oy:sta.
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