CONSULTING

Tiedatkd tdman oman tyon tehostamisesta ?
- Miten voit analysoida oman ajan kdytén?

- Miksi kdyttédéd Mindmapia?

- Mitd on Business coaching ?

Ajan kohdentaminen asioihin, jotka parhaiten vievat kohti pdamaaraa, on avainasemassa henkilékohtaisten
tavoitteiden saavuttamisessa. Haasteena ovat monet erilaiset tehtdvat - seka suunnitellut etta yllattavat.
Jaksamisen ja oman hyvinvoinnin kannalta yksityis- ja tyoelama tulee olla tasapainossa. Oman tahtotilan ja
tavoitteiden selkeys helpottaa kadytettavissa olevan ajan kayttamista keskeisiin asioihin.

Suunnittelussa on tarkeda arvioida tavoitteiden vaatimiin tehtaviin tarvittava aika mahdollisimman realisti-
sesti. Paineet, pettymykset ja epdonnistumisen tunteet johtuvat usein liian optimistisista aika-arvioista seka
muutosten ja yllatysten liian vahaisesta huomioimisesta.

Lahes jokainen painiskelee tyossdaan ajankayton, yhtaaikaisten tyotehtavien, palaverien ja eritahoilta tule-
vien odotusten viidakossa, tdssa muutama esimerkki “tyokalu” oman tyon tehostamiseen;

- Mindmap on aivojen toimintaa aktivoiva, helposti opittava tekniikka, jota voidaan hyodyntda suunnitte-
lussa, muistiinpanoissa, ideoinnissa jne. Tekniikkaa on helppo hyédyntaa joko yksin tai ryhman kanssa.
Mindmapista kdytetadan myos nimitysta miellekartta.

- Lukemisen tehostaminen; lukeminen on sdilyttdnyt asemansa keskeisena oppimis- ja tiedonsiirtotapana.
Tietojemme yllapitamiseksi ja ajan tasalla pysymiseksi on lahes valttamatonta lukea tyohon liittyvaa kirjalli-
suutta, raportteja, tutkimuksia, artikkeleita jne.

- Yhteisista pelisdannéista sopiminen vahentaa turhaa ajan ja energian kayttda ja auttaa jokaista saamaan
enemman aikaan. Pelisdantojen ei tule olla jaykkia tai byrokratiaa lisdavia. Pelisddnnot voivat olla vaativia,
silti niiden on hyva olla hengeltdan yhteistyota rakentavia seka yksiloitd arvostavia.

Tiedatko taman myyntitaitojen kehittamisesta?

- Miten menestyvdlle kaupalle saadaan vahva osaamispééoma ja yrittdjdmdinen ote ?
- Miten asiantuntija oppii myymdién ?

- Miksi tuotteen/palvelun hinnoittelu on tdrkedd ?

Tehokkaalla myynnilla on kolme paavaatimusta, myyjan taytyy:

1. ymmartaa itsedan ja sitd, kuinka han voi kehittda vahvuuksiaan ja erityisia kehittamiskohteitaan, ja, mika
tarkeaa, hanen taytyy ymmartaa sitd, miten eri asiakkaat nakevat hanet.

2. ymmartaa muita - erityisesti asiakkaita - jotka ovat erilaisia. Asiakkailla on usein erilainen tyyli, odotukset,
tarpeet, halut ja pyrkimykset kuin myyjalla. Nama erot tulisi ymmartaa ja niiden mukaan tulisi toimia.

3. oppia mukauttamaan kayttaytymistadn luodakseen tehokkaasti yhteyden asiakkaaseen ja vaikuttaakseen
hdneen.

Hinnoittelu on yksi merkittavimmista yrityksen liiketoiminnan kannattavuuteen vaikuttavista tekijoista.
Hinnoittelulla yritys viestii valitsemansa strategian asiakkailleen, mutta tasta huolimatta hinnoittelua ei
nahda strategisesti tarkedna eikd hinnoittelustrategian tai — mallien kehittamiseen kayteta tarvittavaa maa-
raa resursseja. Liian korkeaksi asetettu hinta voi aiheuttaa markkinaosuuksien menetysta, kun taas liian
alhainen hinta voi johtaa huonoon kannattavuuteen ja markkinoiden nopeaan saturoitumiseen.

Haluatko kehittya, jutella Henkilostohallinnon asiatietoa aiheista tai vaihtaa kokemuksia digitaalisesti
CHAT (www) tai Skype, tai kuunnella Vlogi (facebook) ti 14.9. klo 8.30-10.00 limoittautuminen viimeistaan
ma 13.9. paivi.kononen(at)hr-consulting.fi tai www.hr-consulting.fi



http://suomenyrittajat.yrittajat.fi/go/7058517-475876-49838159

