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Kolme "epäjatkumoa" tapahtuu rinnakkain:
1) Asiakkaiden ostokäyttäytyminen muuttuu huimaa vauhtia
2) Analytiikkatyökalut kehittyvät kohti keinoälyn hyödyntämistä
3) Lean-menetelmiä hyödynnetään tuotanto- ja palvelu-
prosessien lisäksi myös myyntiprosessin kehittämiseen

Vain muutoksen nopeus on varmaa…
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Ainoa pysyvä kilpailukyky on oppimisen nopeus
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Kohti yrityksen kasvun vallankumousta

Olipa kyseessä vihtiläinen yksinyrittäjä tai kansainvälinensuuryritys, Lean-myynti tuo yrityksille uuden tavan myydä.Lean-myynti tuo ratkaisun kolmeen ”epäjatkumoon”, jotkatapahtuvat rinnakkain: 1) asiakkaiden ostokäyttäytyminenmuuttuu huimaa vauhtia 2) analytiikkatyökalut kehittyvätkohti keinoälyn hyödyntämistä ja 3) Lean menetelmiähyödynnetään tuotanto/palveluprosessien lisäksi myösmyyntiprosessin kehittämiseen.Kaiken keskiössä on jatkuva oppiminen ja mahdollisimmanluotettava juurisyiden analysointi. Kuinka voimme oppiamenestyksistä/virheistä aikaisemmissa tarjouksissa jahyödyntää analysoitua tietoa tarjousten voittoprosentinkasvattamisessa.Kiteytettynä, Lean-myynti vastaa kysymyksiin:1) Kuinka voitan tarjouksen?2) Kuinka opin menestyksistäni?3) Kuinka eliminoin heikkouteni?4) Kuinka erotun kilpailijoista?



…oppimisen nopeus 7
Jotta voit tehdä voittavan tarjouksen, pitää sinun oppiamuista vastaavista tarjouksista – mahdollisimmanreaaliajassa. Tämä on mahdollista Lean-myynnin kautta,hyödyntämällä juuri siihen tarkoitukseen kehitettyä Lean-myynnin kojelautaa.

Tämä kirja toimii myös koulutusmateriaalina Lean-myynninkoulutuksissa. Lisätietoa koulutuksista löytyy osoitteestawww.ultraleanbusiness.com.
Vihdissä 03.09.2019,
Antti Leijala
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”Antti rakensi, ohjasi ja johti Nokian Lean-myynnin
maailmanlaajuista koulutusta, hyödyntämistä ja käyttöönottoa
vuosina 2015-18. Hän ohjasi 30+ koulutettavaa, jotka
keskittyivät Lean (Six Sigma) menetelmien hyödyntämiseen
myyntiympäristössä sekä toimi muutosagenttina sekä myynti-
että laatuorganisaatioissa. Hän johti Nokian Lean-myynnin
projektia, jossa keskityttiin tarjousten voittotodennäköisyyden
parantamiseen hyödyntäen etenkin voitettujen ja hävittyjen
tarjousten juurisyiden analyysiä ja massatietoon pohjautuvaa
analytiikkaa. Voin lämpimästi suositella Anttia ja hänen
koulutuksiaan”, Hannu Järvelin, Nokia
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Antti Leijala

Kolme "epäjatkumoa" tapahtuu rinnakkain:
1) Asiakkaiden ostokäyttäytyminen muuttuu huimaa vauhtia
2) Analytiikkatyökalut kehittyvät kohti keinoälyn hyödyntämistä
3) Lean-menetelmiä hyödynnetään tuotanto- ja palvelu-
prosessien lisäksi myös myyntiprosessin kehittämiseen

Vain muutoksen nopeus on varmaa…

Ultra Lean Sales
Jatkuvasta oppimisesta puhutaan paljon, mutta kuinka luotettavaa on juurisyiden
analysointi? Kuinka voimme oppia menestyksistä ja virheistä myynnissä ja hyödyntää
analysoitua tietoa tarjousten voittoprosentin kasvattamisessa?

Ainoa pysyvä kilpailukyky on oppimisen nopeus...

Jotta voit tehdä voittavan tarjouksen, pitää sinun oppia muista vastaavista tarjouk-
sista, mahdollisimman reaaliajassa. Tämä on mahdollista hyödyntämällä juuri siihen
tarkoitukseen kehitettyä Lean-myynnin menetelmää.

'"Jos noudatamme prosessia kurinalaisesti ja tuotamme tarkkaa tietoa, Lean-myynti
tuottaa meille huomattavat hyödyt (todellinen Harward-case)" kommentoi Vatche
Beujekian, myyntitiimin vetäjä, Nokia
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