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Teemad

B2B MUUK ja JUHTIMINE

3 JUHTIMISE TEEMAT
Organisatsiooni juhtimine
Strateegia, planeerimine ja anallls
Inimeste juhtimine
Kompetentsid, juhtimisviis ja motivatsioon
Muugi vbéimaldajad

Vanad ja uued vOimaldajad



o 0N
KONSULTANT

Kaido vestberg

Vanem konsultant, juhtiv partner Abielus, 2 tltart, 4 titrepoega
33 aastat juhtimiskogemust, sh 10 aastat Hiiumaa maakodu
regioonijuhina (Eesti, Lati, Leedu, Valgevene, Soti méagiveised (HC)

Moldova, Ukraina, Venemaa)

35 aastat muiugikogemust

Mercuris alates 1990, enne to6tanud vahetuse
meistrina tootmises, IT valdkonnas ja
juhtimiskonsultandina.

Teadusmagister majanduskiiberneetika TU
Taiskasvanute koolitaja 7. tase

MERCURI

internationa
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MERCURI INTERNATIONAL

Grow your people, Grow your business

(7 Loodud 1960 / 1990 Eestis

Esindused 45+ riigis

%] Projektid 50+ riigis ja 30+ keeles

Copyright © Mercuri International



MUUK

Kuidas Sina moistad muuki?

Mille poolest multk erineb teenindusest?




MUUMINE ON...

MOJUTAMINE...

MERCURI

international
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KUS KLIENT OTSUSTAB?

Copyright © Mercuri International



Komplekssem ostu- ja mulgi protsess
Otsustajate rihm (DMU)

Ratsionaalsem (ROI)

Lisaks personaalsele kasule ka firma kasu




KLIENDITEENINDUSE KVALITEET

CireER KOaemus Klienditeenindus on voime
o ’ hallata Kliendi ootusi ja
A kogemusi

Copyright © Mercuri Internat@ogdyright © Mercuri International



JUHTIMINE

Keda vol mida me juhime?
Kas muuki saab juhtida?




Kas autot saab juhtida?




Einsteini definitsioon
hullumeelsusele:

jatkata seniste tegevustega ning
oodata samal ajal uusi ja
paremaid tulemusi.

MERCURI Insanity: doing the same thing over
and over again and expecting
different results.



ORGANISATSIOONI JUHTIMIINE
Anallus

Strateegia
Planeerimine




MILLISEID MUUDATUSI OLED TEINUD OMA MUUGISTRATEEGIAS JA MUUGIMUDELIS?

Uued miugikanalid
Mutgi automatiseerimine
Sotsiaalmuik ja Al

Protsessid

MERCURI

o
o
S
0\8‘0 Kulupohised ja vaartuspohised tooted
Toode voi lahendus

<0

Uued segmendid 9/77@
Vétmekliendid ’70;&7


http://www.deke.com/content/dekes-techniques-241-drawing-orthogonal-cube-with-line-tool-illustrator

Tulemus-panus-padevus(-eeldused) mudel

MUk
TULEMUS Kasumlikkus
Minu eesmargid?

Kuidas méddan? Tootejaotus

Kliendirahulolu

PADEVUS
Milliseid muimise pdhioskusi vajan? Teadmised Oskused Suhtumine Motivatsioon
Mida arendan?
o EELDUSED Kliendid T66- Organi- Tooted
Kas toetavad seatud eesmaérkide saavutamist? vahendid satsioon

© Mercuri International

PANUS
Kas tean oma tanast panust?
Milliste tegevustega saavutan oma eesmargid?




INIMESTE JUHTIMINE
Kompetentsid

Muaugiviis
Motivatsioon




MERCURI

internationa

VIIS PEAMIST OSKUSTE KATEGOORIAT

Uus muuk

SUHTUMISE SUHTE MOJUTAMISE ARI TEHNILISED
OSKUSED OSKUSED OSKUSED OSKUSED OSKUSED
Usk edusse Rapporti loomine Aktiivne kuulamine Kliendi moistmine Sotsiaalmuik
: L Emotsionaalne Narratiivi Valdkonna tundmine Digitaalne vihjete
Kirg mutgi vastu intelligentsus jutustamise _ genereerimine
_ . Toote tundmine o
— Saavutusvajadus — Empaatia ja —  Oigete kiisimuste _ _ - Mdugi
. ' projektiivsus e K0~nsu|t.e.md| automa.tlseerlmlse .
Enesemotivatsioon motteviis vahendite kasutamine
Koostoooskused Argumenteerimine ja o ) Virtuaalmiiiik
Eesmargile Suhtlermisosk |5biraskimised E"e”d' plaani rtuaaimuu
T uhtlemisoskus . oostamine
) o Otsusele suunamise o
o Erinevate isiksuste slsad) Analuutilised
EIIUV||m|Se OSkused moistmine oskused
Aja juhtimine Vihjete

kvalifitseerimine

Copyright © Mercuri International 19




MILLIST JUHTIMISVIISI SINA KASUTAD?




Kolm juhtimisstiili erinevate olukordade puhuks

Kuidas peaks juht kaituma, et tema
tootaja taidaks tooutlesande hasti?

Joonisel toodud alad kujutavad
kolme erinevat juhtimisstiili, mida
juhil on voimalik kasutada,
aitamaks inimesel igapaevaseid
tlesandeid taita ja probleeme
lahendada

MERCURI

MI-LEAD

Tahe olukorras +

Mentorlus

Mentoring
(vabadus valida,
otsustada)

KOULSING S
Ca:enline)

. (usitde,
R sintenin)

R
S

Suunamine

Supervision
(juhtn6orid, juhised,
kontroll)

Ressursid olukorras +



MIS ON MOTIVATSIOON?




Motiivid on vajadused, mis
panevad tegutsema

Motivatsioon on motiivide kogum

1

Vajadused



Keegi teine ei saa mind motiveerida

/TTAN



Personali motivatsiooni mojutamine

El saa luua,

saab ara TOO
kasutada
Hobid/harrastused
%otiivid
—
| Energia
,Hoiakud J

o Pere/abikaasa/lapsed
—

Saab mojutada Sébrad
Mis veel?

Motiivid vabastavad energiat

Hoiakud suunavad energiat



MUUGI VOIMALDAJAD




o 9h
ME PEAME MUUTUMA FAKTIPOHISEMAKS.

Toetudes suhte tugevatele kilgedele, et pakkuda rohkem faktipohiseid mitgi argumente

Kirg Kliendi vajadused
Tunne Vaartused

Suhted Faktid ja arvud ... kaotamata
kliendsuhtluse

personaalsust

Copyright © Mercuri International



VAARTUSPOHINE MUUK




MIS ON VAARTUS?

MATERIAALNE
IMMATERIAALNE

Kulud ja
riskid

ARILINE
PERSONAALNE

Vaartus

Copyright © Mercuri International



NARRATIIV




Jutustus/narratiiv ja lugu/jutt
Kuidas erineb narratiiv lihtsast loost?

Lugu on suhtlusviis, faktilise (kvaliteetse) teabe vastuvotmise ja edastamise viis. Narratiiv on
nn "seletav lugu", kui kasutada Ameerika filosoofi ja kunstikriitiku Arthur Danto terminoloogiat

Narratiiv pole pigem objektiivne, vaid subjektiivne lugu. Jutustus tekib siis, kui tavalisele loole
lisatakse subjektiivsed emotsioonid ja hinnangud. Vaja on mitte ainult teabe edastamine
kuulajale, vaid mulje avaldamine, huvi tekitamine, kuulama panemine, teatud reaktsiooni
tekitamine. TeisisOnu seisneb narratiivi ja tavalist juttu vOi fakte esitava narratiivi erinevus iga
jutustaja individuaalsete narratiivsete hinnangute ja emotsioonide esile kutsumises. VoI
pohjuslike seoste ja loogiliste ahelate olemasolu kirjeldamisel kirjeldatud siindmuste vahel,

kui me raagime objektiivsetest lugudest.

Copyright © Mercuri International 33



SOTSIAALMUUK




KUSIMUS

Mitu % ostuprotsessist on tehtud
enne kohtumist muudgiinimesega?

ttttttttttt




VALJAKUTSE?

Muugiinimene ei kata enam kogu ostuprotsessi.

80% ostuprotsessist on tehtud enne esimest kontakti mutgiinimesega.

Vajadus

80% =——p

1
konakt

Pakkumus

Copyright © Mercuri International 36



Sotsiaalmuuk ei ole midagi uut.

Mitmed ettevotted kasutasid
sotsiaalmuuki palju varem, kui
internet leiutati...




Sotsiaalmuutk on [abi Sinu brandi ja vorgustiku otsustajate
mojutajate kaasamine oma ideede muumisel soovitua

sihtrihma hulgas.



TEHISARU(AI)




Tehisaru 3C

Mercuri 2024 aasta uuringu pohjal voib valja kolm inimlikku voimekust, mida saab tehisintellekti,
eriti generatiivse tehisintellekti abil taiustada. Neid voimeid nimetatakse kolmeks C-ks: tunnetada,
luua ja suhelda.

Voime tunnetada: teadmiste omandamine, moistmine ja téotlemine.
Esimene C, Cognize, viitab tehisintellekti voimele suurendada inimese intelligentsust, voimaldades
paremat Oppimist, probleemide lahendamist ja otsuste tegemist

Voime luua: loovuse ja tdohususe vallandamine.
Teine C, Create, uurib tehisintellekti rolli loovuse ja tdhususe stimuleerimisel.

Suhtlemisvoime: taiustatud kliendisuhtlus.
Kolmas punkt "Communicat" kasitleb tehisintellekti arenevat voimet tohustada suhtlust mitte ainult
inimeste vahel, vaid ka inimeste ja tehisintellekti vahel.

Copyright © Mercuri International



KONKURENTSIST LAHTUV MUUK




6 BattleFields detailides

MEIE PAKKUMINE

Meie tugevused, mida
klient ei taha/vaja ja mida
konkurendil ei ole.

KLIENDI
VAJADUSED/SOOVID

Meie USPid (Unigue Selling Omadused, mida

Point eestik. ainulaadne klient vajab, aga mida

miitigieelis) - siin oleme parimad. eimeil ega

Need on meie tugevused, mida konkurendil pakkuda

klient vajab ja mida konkurendil ei pole.

ole.
Konkurendi Konkurendi Konkurendi
norkused, Omadused, mida klient vajab ja tugevused,  mida tugevused,
mis klienti mida saame pakkuda nii meie kui klient vajab ja mida mida klient
hairivad ja ka konkurent. meil ei ole - tema ei vaja ja
mida meil ei USPid. mida meil ei
ole. ole.

Meie ndrkused, mis klienti
hadirivad ja mida konkurendil e
ole

'%'
%
e
S
5

MERCURI

international
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KUIDAS EDASI?




MUUGIPERSONALI JUHTIMINE

Kasitletavad teemad

s Moogijuhtkonna tahtsus ja m&ju firma t58 tulemusels
= Madjate sdstermnaatiline hindamine

= Maogilahteplatvormiloomine ja kasutamine

=  Madjate tegevuse vordlemine ja planeeriming

=  Maddjate tdd kliendiga

= MOogijuhtkonna roll inirmeste juhtimises

= Madjate arendamine

= Juhtimise efektiivsuse tegurid

= Maddjate valimine

* Personaalne egevusplaan oma té6 tohustamiseks

https://mercuri.ee/events/muugijuhtimine/

Kursus on dles ehitatud vaimalikult mitmekdlgselt. Lisaks loengutsle,
aruteludele ning individuaal- ja rihmat&ddele, toimuvad ka
situatsiooni-harjutused, testid ja enda t8& analidsimine, et Sppida
uute teadmiste rakendamist. Kursuse jooksul koostavad kaik osalejad

tegevusplaani oma t&5 tdhustamiseks mddgipersonali juhtimiseks.

Koolituse taismaht on 16 akadeemilist tundi ning see kuulub
taiznduskoolituse Sppekavarihma: juhtimine ja haldus. Koolituse
taismahus |3binutele ja personaalse tegevusplaani koostanutele

viljastatakse tunnistus.

Kursuse I3biviifa

Kaide Vestberg  https://mercuri.ee/kaido-vestberg/

Kursusel osaleja tagasiside:

Vaga hea mulje jai, infot oli rohkel ja usun, et
kasutegur saab olema suur! NUud saab teooria
rakendada. Mercuri alati olnud minu jacks
kérgel tasemel. Soovitan alati seda firmat
kasutada. Annes Taht muugidirektor Rapid

Security

MERCURI

international



	Slide 1: B2B MÜÜGI JUHTIMINE
	Slide 2: Teemad
	Slide 3: KONSULTANT
	Slide 4
	Slide 5: MÜÜK  Kuidas Sina mõistad müüki? Mille poolest müük erineb teenindusest?    
	Slide 6
	Slide 7: KUS KLIENT OTSUSTAB?
	Slide 8: H2H B2C B2B
	Slide 9: Klienditeenindus on võime hallata kliendi ootusi ja kogemusi
	Slide 10: JUHTIMINE  Keda või mida me juhime? Kas müüki saab juhtida?
	Slide 11: Kas autot saab juhtida?
	Slide 12
	Slide 13: ORGANISATSIOONI JUHTIMIINE Analüüs Strateegia Planeerimine
	Slide 14
	Slide 17: Tulemus-panus-pädevus(-eeldused) mudel
	Slide 18: INIMESTE JUHTIMINE Kompetentsid Müügiviis Motivatsioon
	Slide 19: VIIS PEAMIST OSKUSTE KATEGOORIAT Uus müük 
	Slide 20: MILLIST JUHTIMISVIISI SINA KASUTAD?
	Slide 21: Kolm juhtimisstiili erinevate olukordade puhuks
	Slide 22: MIS ON MOTIVATSIOON?
	Slide 23
	Slide 24
	Slide 25: Personali motivatsiooni mõjutamine
	Slide 28: MÜÜGI VÕIMALDAJAD
	Slide 29
	Slide 30: VÄÄRTUSPÕHINE MÜÜK
	Slide 31
	Slide 32: NARRATIIV
	Slide 33: Jutustus/narratiiv ja lugu/jutt Kuidas erineb narratiiv lihtsast loost?
	Slide 34: SOTSIAALMÜÜK
	Slide 35
	Slide 36: VÄLJAKUTSE?
	Slide 37
	Slide 38
	Slide 39: TEHISARU(AI)
	Slide 40: Tehisaru 3C
	Slide 44: KONKURENTSIST LÄHTUV MÜÜK
	Slide 45: 6 BattleFields detailides 
	Slide 46: KUIDAS EDASI?
	Slide 47: MÜÜGIPERSONALI JUHTIMINE

