Kasvun aika

Valmennusohjelma kaupallisen organisaation
johtajille starttaa tammikuussa 2027

Vuodet ovat olleet haastavia
—nyt on kasvun aika

Tama ohjelma kokoaa yhteen
kaupallisen organisaation johtajat,
jotka haluavat rakentaa vahvan
pohjan tulevaisuuden kasvulle.

Matkan aikana rakennat itsellesi
pelikirjan, jolla kiihdytat kaupallisen
organisaation tuloksia. Saat
matkallesi mukaan Suomen parhaat
kaupallisten organisaatioiden
kehittamiseen erikoistuneet
valmentajat sekd mahtavan
johtajavertaisporukan, jonka kanssa
paaset jakamaan ajatuksia ja
nakemyksia.

I‘action

Kenelle ohjelma
on tarkoitettu?

Kasvun aika on suunnattu johtajille
seka yrittdjille, jotka haluavat:

P parantaa kaupallisen organisaation
tuottavuutta ja kiihdyttaa myynnin
kasvua

p rakentaa saumattomasti toimivan
kaupallisen koneiston, jossa myynti,
markkinointi ja asiakkuudet pelaavat
yhteen

p vahvistaa johtajuutta, kulttuuria ja
koko joukkueen yhteispelia

P hyddyntada dataa, teknologiaa ja
tekoalya fiksusti kasvun
vauhdittajina

P paivittdd ymmarrystaan seka
tyokalupakkiaan taman hetken
parhailla kaytannailla

VALMENTAJAT
KIRSI KALPIO

Kirsi on Factionin asiakkuus-
strategioiden ja asiakas-
ymmarryksen superosaaja yli
15 vuoden raudanlujalla
kokemuksella. Jos se koskee
asiakasta, Kirsi pystyy
auttamaan.

SANI LEINO

Sani on mullistanut suomalaista
myynnin maisemaa jo kohta
kaksi vuosikymmenta. Ensin
jalkautui sosiaalinen myynti ja
heti peraan teknologia-
avusteinen moderni
ratkaisumyynti.

ANTTI KIUKAS

Antti kehittaa kaikkea
kaupallista, mutta ennen
kaikkea kaupallisten funktioiden
saumatonta yhteispelia.

Toinen rakkauden aihe on
haastava ratkaisumyynti ja

sen johtaminen.

ANTTI MERILEHTO

Ex-Google, yrittaja, bestseller-
kirjailija. Antti on yhdessa
Elev-tiimin kanssa ollut
mukana yli 300 organisaation
muutosmatkalla.
Puheenvuoroissa Antti kertoo
miten organisaatiot muuttuvat
tekoalyn myota.

MARKO LEHTINEN

Marko on yksi Suomen
Kiitetyimpia ja tunnetuimpia
myynnin ja myynnin johtamisen
kehittajia. 20 vuotta porssi-
yritysten tukena on tehnyt
Markosta kiintedn osan Suomen
kaupallista konstellaatiota.

HANNU TAKALA

Hannun ydinosaaminen asuu
kaupallisen johtamisen
syvallisessd ymmarryksessa,
joka on hankittu ensin 13
vuoden konsulttiuralla ja heti
peraan viiden vuoden
pohjoismaisen kasvujohtajan
tyénaytteella.
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Ennakkotehtava

14.-15.1.2027

16.2.2027

6.4.2027

13.5.2027




Ota seuraava
askel kasvuun.

limoittaudu mukaan:
anna.lydman@faction.fi

Kaupallisen organisaation
lapivalaisu ja kartta
kohti kasvua

AJANKOHTA

14.-15.1.2027
yonyli-intensiivi

VALMENTAJAT
Antti Kiukas & Marko Lehtinen

Ohjelman startti rakentaa yhteisen
viitekehyksen: teemme syvasukelluksen
kaupallisen organisaation johtamiseen.

Mitkd ovat menestyvan kaupallisen
organisaation kulmakivet? Mista kasvu
syntyy, mika sita jarruttaa ja miten osa-
alueet linkittyvat toisiinsa. Brandista
myyntiin: miten tarina ja kohtaamiset
kytkeytyvat tuloksiin? Lopputulemana
osallistujilla on suunnitelma oman
kaupallisen organisaationsa kehittamiseen.

Asiakkuusstrategia
vahvan kasvun pohjana

AJANKOHTA

16.2.2027
klo 8.30-16.30

VALMENTAJAT
Kirsi Kalpio ja Emmi Kantonen

Paivan aikana osallistujat paasevat

haastamaan oman asiakkuusstrategiansa ja
tunnistamaan kasvun paikat. Miten datan ja
asiakasymmarryksen pohjalta rakennetaan
asiakkuusstrategia, joka toimii kasvun moottorina
kasvattaen myyntia ja vahvistaen asiakaspitoa.

Kasvukohderyhmien tunnistaminen,
kohderyhmien tarpeet ja odotukset seka
ostokayttaytyminen — uudet oivallukset tekodlyn
avustamana. Kilpailijoista erottuva arvolupaus

- kuinka se synnytetdan asiakkaasta kasin ja
keinot luoda arvoa asiakkaalle Iapi osto- ja
asiakkuuspolun. Kuinka rakentaa kilpailuetua

ja lojaliteettia systemaattisesti?

Ennakkotehtava

Ennen ohjelman alkua osallistujat tekevat
oman kaupallisen organisaationsa auditoinnin
Kasvun aika -checklistan avulla. Tuloksia
kaydaan lapi ensimmaisessa paivassa, ja ne
auttavat luomaan pohjan oman kaupallisen
organisaation kasvupolulle.

Data, tekoily ja
moderni myynti

AJANKOHTA

6.4.2027
klo 8.30-16.30

VALMENTAJAT
Sani Leino & Antti Merilehto

Sani ja Antti kertovat, miten data, tekoaly ja
moderni myynti kytketddn yhteen kasvun
kiihdyttamiseksi. Mitd modernin myynnin
osa-alueet: sosiaalinen vaikuttaminen, datalla
rikastettu valmistautuminen, asiakaskohtainen
vaikuttaminen & monikanavainen lasnaolo
kaytannossa tarkoittaa.

Tekodlyn ja automaation kdytdnndn hyodyt
nopeudessa, laadussa ja katteessa. Osallistujat
rakentavat tekoalyn ja modernin myynnin
konkreettisen kehityssuunnitelman.

INVESTOINTI KOKONAISUUDESTA

4.' 750 € + alv.

Investointi ei sisalla aloitus-
intensiivin majoitus- ja
tarjoilukustannuksia.

LASKUTUS

ilmoittautumisen yhteydessa
tammikuussa 2027
huhtikuussa 2027

toukokuussa 2027

Kaupallisen organisaation
johtaminen

AJANKOHTA

13.5.2027
klo 8.30-16.30

VALMENTAJA

Hannu Takala

Paiva pureutuu johtamiseen, toimeenpanoon
ja kulttuuriin — miten luodaan systematiikka,
joka tuo tuloksia, ja ilmapiiri, jossa ihmiset
haluavat onnistua. Millaisia muutoksia omaan
johtamisjarjestelmaan kannattaa tehda,

jotta kasvun tekeminen Kiihtyy.

Osallistujat saavat ideoita johtamisen laadun
kehittdmiseen: mistd innostavat johtamishetket
syntyvat ja miten hyodyntaa valmentavaa
johtamista arjessa. Osallistujat rakentavat
omaa johtamisen pelikirjaansa ja
lapivientisuunnitelmaa matkan aikana
syntyneiden oivalluksien pohjalta.



