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Ediste Oy:n omistaja, tuotteistaja Antti Apunen on
koulutukseltaan yhteiskuntatieteilijd. Han on kehittdnyt
yrittdjanad tietotekniikan ja taloushallinnon ohjelmisto- ja
palvelutuotteita vuodesta 1995. Kokemusta on karttunut
lisdksi palvelukeskusten suunnittelusta, johtamisesta,
toimittajan t6istd ja palveluiden myynnista.

Tuotteistaja Antti Ketola on myynyt, markkinoinut ja
kehittanyt b2b-palveluja sekd uutta ja vanhaa mediaa.
Hén on tydskennellyt myyntiryhmén piiskurina ja bisnes-
yksikdn vetdjand aloittelevasta nakkikioskista pdorssiyri-
tykseen. Uransa alkuvuosina hén harjoitteli myyntipuheita
ja rahoitti lakiopintojaan myymalla hiekkaa Saharaan
haastemiehen virassa.

Ediste on insinddrien mainostoimisto. Se on erikoistunut
asiantuntijapalveluiden tuotteistamiseen suomalaisille
suuryrityksille. Edisteen asiantuntijat ovat tuotteistaneet
yli 300 tuotetta, joista useita myydaan kansainvalisesti.
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Lopeta jaarittelu, puhu rahasta

Amerikkalaisen tavarataloketjun J.C. Penneyn hallitus juhli marraskuussa 2011.
Se oli juuri palkannut toimitusjohtajaksi Ron Johnsonin, Applen huippu-
tuottavista myymaloistd vastanneen gurun. Hanen piti kasvattaa J.C. Penneyn
15 miljardin euron liikevaihtoa pikaisesti.

Vain 17 kuukautta myShemmin Johnson lensi ulos paakonttorin pyodrdovesta
saappaan kuva takamuksessaan. Yhtion myynti oli romahtanut neljanneksella.
Osakkeen arvo oli pudonnut puoleen.

Miten ihmeessd Applella kultaa takonut Johnson epdonnistui niin nopeasti
ja taydellisesti?

Loydat vastauksen tastd oppaasta. Lisdksi saat myyntid kasvattavia vinkkeja.
Kerromme miten dollarisoit, eli todistat tuotteesi arvon asiakkaallesi.

Dollarisaatio tuottaa jatkuvaa paansarkya useimmille kohtaamillemme myyjille.
He tietavat kokevansa Ron Johnsonin kohtalon, jos asiakas ei ymmarra heidan
palvelunsa rahallista hyo6tya.



Keskivertomyyjdlld on taipumuksena yliarvioida rahan madra, jonka asiakas
haluaa tai voi kayttdad ostoksiinsa. Asiakas vertailee ja kilpailuttaa paivat pitkat
katteistaan kinastelevia alihankkijaparkoja.

Asiakkaasi on jo kuullut kaikki omakehut tuotteesi hienoista ominaisuuksista.
Paattdjaa kiinnostaa, mitd han hydtyy tuotteestasi. Rahana.

Saat olla erityisen tarkkana, jos asiakkaasi kdyntikortissa lukee sana johtaja ja
myyt hadnelle kalliita asiantuntijapalveluita tai miljoonaluokan laitetoimituksia.

Johtaja miettii, paljonko hadn sddstda tai tekee lisdd patakkaa tuotteesi avulla.
Hén ei oikeastaan edes halua ostaa mitdédn, vaan paremminkin sijoittaa. Han-
kinnan pitdisi maksaa itsensd takaisin, mieluummin moninkertaisena ja vahan
akkia.
Miksi niin moni myyjd sitten jauhaa kaikesta muusta kuin rahallisista
hyédyistd?

Dollarisaatio vaatii vaivanndkoa ja perehtymista asiakkaasi bisnekseen. Hyodyn
muuttaminen rahaksi on sinun tehtdvasi, ei asiakkaasi. Unohda siis mindmina-
hopind ja hyppdd asiakkaasi housuihin. Selvitd, kuinka kauppatavarasi tahkoaa
hénelle rahaa.

Dollarisaatio on salainen aseesi, jolla saat kauppaneuvottelut luistamaan — jopa
maaliin saakka. Saat palvelustasi hinnan, jota et muuten kehtaisi pyytaa.

Lukaise tama opas, jos haluat ravistella asiakkaasi vanhoja uskomuksia ja saada
kalliin asiantuntijapalvelusi entistd nopeammin kaupaksi. Emme tarjoile silméan-
kaddntétemppuja, joilla taiot turhakkeesta timantin. Sen sijaan kerromme, miten
dollarisoit palvelusi hyvissa ajoin ennen myyntikdyntid ja yllatat asiakkaasi iloi-
sesti.

Helsingissd 15.3.2014

Antti Apunen Antti Ketola
tuotteistaja tuotteistaja
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Myyjan

6 tekosyyta
valtella
rahapuhetta

Tormaamme toistuvasti tarinoihin, joiden
perusjuoni on sama. Juttujen kertojia ovat
asiantuntijapalveluiden myyjat tai (pahim-
massa tapauksessa) heidan asiakkaansa.

Tarinat kuvaavat kauppamiehia, joita
rahan arvon tuntevat asiakkaat valttelevat.
Jos siis kuulet oheisia valituksia toistuvasti
kauppalopojesi kahviautomaatilla, on aika
huolestua.

Itse et tietenkaan sortuisi moisiin selityksiin,
vai mita?



12

Myyjan 6 tekosyyta valtella rahapuhetta

Tutkimus rapakon takaa kertoo, ettd yritykset valitsevat toimittajan kolme ker-
taa viidestd ennen ensimmadistakadn keskustelua myyntimiehen kanssa. Johtajat
hoitavat itse tai alaistensa ja konsulttiensa avulla vaiheet, joissa hyva ratkaisu-
myyjd on perinteisesti loistanut.

Autokuumeesta kdrsivd ostaja surffaa internetin ldpi ja tietdd tasan
tarkkaan, millaisen kotteron haluaa ja mistd sen saa. Autokaupassa
myyjdpolon tehtdvdksi jdd alennusneuvottelu.

Erotut kilpailijoistasi jo kalkkiviivoilla, kun markkinointisi suoltaa omakehujen
sijaan rahapuhetta. Kerro tuotoista. Julkaise vertailuja, tutkimuksia ja referens-
sejd. Toitota niitd verkkosivuillasi ja sosiaalisessa mediassa. Myyjasi valikoituvat
niiden voittajien joukkoon, jotka saavat tilauksia uusilta asiakkailta.

Hinkkaa laskelmia mieluummin kuin brdndid. Johtajaa ei kiinnosta uusi logosi
vaan rithikuiva raha.



1. Tuotteeni arvoa on mahdotonta laskea rahassa

Kourassasi on mainostoimiston varkkddamd uunituore esite. Suunnistat intoa
puhkuen lupaavimman asiakasehdokkaasi luokse myyntikdynnille.

Yritysesittelyyn kayttamasi ensimmadinen vartti sujuu hyvin. Asiakkaasi nyokyt-
telee kuuliaisesti.

Tunnelma alkaa viilentyd, kun ehdit tuotteesi uusiin ominaisuuksiin. Ostaja
muuttuu silmin ndhden hermostuneeksi. Han vilkuilee kelloaan ja selailee
sahkopostejaan.

Pian paattdja keskeyttdad puheesi, vaikka olet ehtinyt vasta esityksesi puolivéliin.
Hén haluaa tietdd, millaisia rahallisia hy6tyja palvelusi tarjoaa. Asiakkaasi tivaa
takaisinmaksuaikaa ja investoinnin tuottoa.

Kdyt siilipuolustukseen. Saivartelet tuottavuuteen vaikuttavista yksityis-
kohdista. Kerrot asiakkaallesi, ettd et voi taata sitd, ettd asiakkaasi osaa
kdyttdd tuotettasi oikein tai ettd Kokoomus voittaa seuraavissa vaaleissa.
Siksi et voi luvata tuottojakaan.

Asiakkaasi vaihtaa tuskastuneena puheenaihetta. Nyt hdn jankuttaa tuotteesi
hinnasta. Saman palvelun saa kuulemma muualta murto-osalla ehdottamastasi
kustannuksesta.

Totta kai tuotteesi on pahinta kilpailijaasi kalliimpi, koska palvelusi laatu on
niin erinomainen! Et silti lupaa mitddn, koska kaikki riippuu kaikesta ja inflaa-
tiokin jyllad. Tarkkaa hy6tya on mielestdsi mahdotonta laskea, ennustaa ja ver-
tailla.

Muistutat asiakastasi oikeuksistasi. Lakimiehet ovat varoittaneet sinua monta
kertaa asiakaslupausten riskeistd. He ovat leiponeet suojaksesi palvelutaso-
sopimuksen, jonka rikkomisesta et koskaan joudu maksamaan yli sadan euron
sakkoa. Vuoden irtisanomisaikasi varmistaa sen, ettd ehdit ime& asiakkaasi kui-
viin, vaikka olisit mokannut palvelutoimituksesi.

Asiakkaasi ymmartda viimeistddn nyt, ettet aio vahentdd hanen ostamiseen liit-
tyvaad riskiddn mitenkddn. Tunnelma on tyystin pilalla. Et ehdi edes juomaan
jaahtynytta kahviasi loppuun, kun pdéattdja jo ohjaa sinut paattavaisesti ulos.

Et taaskaan saanut tilausta. Matkalla takaisin konttorille puristat rattia rystyset
valkoisina.

Mietit ketd syyttdd. Miksei markkinointiosasto ollut tehnyt kdytto6si parempia
kalvoja? Heilld oli kai liian kiire brandiuudistuksen kanssa. Hieno se logo onkin.
Mutta nyt kohokuvioisen kayntikorttisi nappaa asiakkaan neuvotteluhuoneen
poydalta siivooja.

13



14 Myyjan 6 tekosyyta valtella rahapuhetta

Markkinahinta tappaa
vertailukelpoisen

Osaatko nimeta tuotteen, palvelun tai raaka-aineen, jonka hinta olisi kiistaton?
Siis jotakin sellaista, jonka arvon voisi madrittdd matemaattisella kaavalla ja
tulos olisi aina kaikkien mielestd tasmalleen oikea.

Vastausta on vaikea 16ytda, koska sellaista tuotetta ei ole vield keksitty.

Maissilla, kullalla, 6ljylld ja muilla raaka-aineilla on markkinahinnat. Niiden
muutoksia ei voi ennustaa matemaattisen tasmallisesti, vaikka monet analyyti-
kot sitd jatkuvasti yrittavatkin.

Maissin hintaa voi dkillisesti nostaa amerikkalaisten poliittinen paatos, joka
pakottaa autoilijat kdyttim#4n bioetanolia. Oljyntuottajamaiden jarjests OPEC
voi puolestaan muuttaa 6ljyn hintaa miten sitd huvittaa.



Tuotteellasi ei ole yhtd ennalta mddiriteltyd arvoa. Asiakkaasi mielikuviin
vaikuttavat lukemattomat seikat, kuten vaikkapa (riskin) tunne, vertailu-
kohdat, maantieteellinen sijainti ja téihtien asento.

Mitd enemman tuotteestasi on hyotya tai mitd selkeammin se poikkeaa kilpaili-
joistaan edukseen, sitd enemman asiakkaasi tyypillisesti maksaa.

Toki on mahdollista, ettei tuote tarjoa kilpailijoihinsa verrattuna mitdan hyotya.
Silloin heikko hinnoittelija vetoaa tyypillisesti “markkinahintaan”, johon hén ei
voi mielestdan vaikuttaa.

Markkinahinnalla hédn tarkoittaa kahdesta vertailukelpoisesta tuotteesta sitd,
joka on halvempi. Kaksi eri kaupoissa myytdvad Valion maitolitraa ovat tdysin
samanlaisia. Jos molemmista kaupoista on yhta helppo ostaa, valitsee ostaja tyy-
pillisesti halvimman vaihtoehdon.

Yksittdinen viljelijd joutuu tyytymddn markkinahintaan, koska hédnen
maissinsa on samanlaista kuin naapurillakin. Jos hinta laskee liian alas,
hdn lopettaa viljelyn. Vasta kun tarjonta vihenee, markkinahinta nousee.

Onneksi tilanteesi ei ole toivoton, vaikka kokisitkin olevasi markkinavoimien
armoilla. Voit tuotteistaa palvelustasi vertailukelvottoman. Lentoyhtiot tarjoavat
oivan esimerkin siitd, miten voit hinnoitella samanlaiset tuotteet hy6typerustei-
sesti.

Lentokoneessa viereesi istuva matkalainen on saattanut maksaa paikastaan
murto-osan oman lippusi hinnasta. Oma ja naapurisi penkki ovat tietenkin tis-
malleen samanlaiset. Mitd lahempdnd lentoa ostat lippusi, sen arvokkaampi
valitsemasi lento todenndkdisesti on sinulle.

Poikkeuksena on tietysti viime hetken lippu, jolla lentoyhti6 tayttad muuten tyh-
jaksi jaavat paikat. Silloin ostaja ottaa suuren riskin, ettei hdan padse koneeseen
lainkaan.

Danonen Actimel-tuoteperhe lupaa kdyttdjilleen entistd parempaa vastustus-
kykyd. Kuluttajien mielestd hyoty on niin suuri, ettd sen vuoksi kannattaa
maksaa perusjugurttiin verrattuna moninkertaista hintaa.

Danone tarjoili asiakkailleen entistd arvokkaamman vertailukohdan. Aiemmin
vertailuun olisi valittu perinteinen halpa jugurtti. Taitavat tuotteistajat vaihtoivat
sen tilalle kalliin, supertarkedn ja vaikeasti mitattavan hyodyn, joka oli tieten-
kin oma terveys. Sen jalkeen perusjugurtti ja Actimel eivét olleet enda vertailu-
kelpoisia.

Unohda markkinahinta. Valitse ainutlaatuinen etu, joka kilpailijaltasi puuttuu.
Kiinnitd asiakkaasi huomio hyotyyn ja dollarisoi se.

15



16

Myyjan 6 tekosyyta valtella rahapuhetta

2. Tuotteeni tarjoaa muita hyotyja kuin rahaa

Olet lopultakin padssyt asiakkaasi markkinointijohtajan juttusille. Han kertoo,
miksi entistd korkeampi asiakastyytyvdisyys ja brandin tunnettuus ovat hdnen
tarkeimpid tavoitteitaan. Huokaiset helpotuksesta.

Lopultakin asiakas, joka ei ajattele pelkdstadan rahaa!

Kertaat asiakkaallesi, miksi timan pitdd huolehtia yhteiskuntavastuustaan ja
Facebook-ndkyvyydestaan. Tarjoilet lukuisia esimerkkeja yrityksistd, jotka ovat
nousseet otsikoihin ansiokkailla viraalimainoksillaan.

Olet liikuttavan yksimielinen asiakkaasi kanssa. Kotikonttorilla tuuletat ldhes
varmoja kauppoja.

Viikon kuluttua tarjouksesta soitat asiakkaallesi. Hdn lupaa palata asiaan. Kuluu
toinen viikko. Lahetdt sahkopostia ja muistutat tarjouksesta. Et saa vastausta.
Saat lopulta paattajan langan padhdn ja tivaat, onko han ldahettanyt tilauksensa
vadradn faksinumeroon.

Asiakkaasi kertoo, ettd paivanpolttavat tuotannolliset haasteet vievdt nyt hanen
aikansa. Han ehdottaa, ettd palaisit asiaan muutaman vuoden kuluttua.

Mitd ihmettd? Juurihan totesitte yhteen ddneen pddttdjdn kanssa,
ettd palvelusi lisdd tyoyhteison hyvinvointia, luo uusia energiavirtoja
ja kirkastaa samalla bréndin! Miksi hdn ei siis tilaa?

Pian saat kuulla, ettd verivihollisesi euroja kilisevd myyntipuhe on herdttanyt
ostajan horroksesta. Asiakkaasi tuulettaa hyvaa tuuriaan: ”Vihdoinkin ehdotus,
joka ratkaisee keskeisen tuotanto-ongelmani ja lihottaa kassaani parissa kuu-
kaudessa. Johtoryhmakin hurrasi joukolla, kun esittelin ratkaisun heille!”

Yksityiskohdat ovat halpoja

Huono myyija jankuttaa yksityiskohdista.
Huomaamattaan han ankkuroi samalla ostajan
hintamielikuvan pieniin summiin. Silloin kallis
palvelu ei mene kaupaksi. Myyja paatyy kinas-
telemaan yksittaisten tyotuntien laskutuksesta,
vaikka puheen pitaisi pyoria asiakasyrityksen
ansaitsemissa (isoissa) rahoissa.




3. En saa asiakkaalta lukuja dollarisaatiooni

Matkalla seuraavalle asiakkaalle palautat mieleen edellisviikon myyntivalmen-
nuksen. Muistat vield hyvin kouluttajan napakan ohjeen: Hyva myyja kuuntelee
asiakasta.

Mutta niinhdn siind taas kdy, ettd olet myyntikdynnilld koko ajan danessa. Asia-
kas lopettaa palaverin jo tunnin jdlkeen, etka ehdi kerdta aikomiasi taustatietoja.

Asiakkaasi liiketoiminnan arvottaminen on vaikeaa, jos sinulla ei ole kaytetta-
vissdsi hdanen bisneksensd avainlukuja. Miten ihmeessad aiot saada tarjouksesi
kasaan?

Ei hdtdd! Ryhdistdydyt ja soitat asiakkaallesi. Edessdsi on valmistelemasi
satasivuinen Excel-taulukko, jossa tivaat yksittdisten ruuvien ja muttereiden
ostohintoja.

Ylldtykseksesi asiakasehdokkaasi ei osaa eikd ehdi vastata kysymyksiisi. Hin
tarjoaa epamadraisia arvauksia, joista ei ole laskelmissasi mitddn apua. Ehdotat
asiakasparalle, ettd hdn voi tdyttdd kyselyn puolestasi ja sdahkopostittaa luvut
sinulle.

Kolmen viikon kuluttua sdhkopostilaatikkosi kaikuu edelleen tyhjyyttadn. Et ole
saanut vastauksia, eikd asiakkaasi reagoi muistutusviesteihisi.

Olet pulassa, silld sinun pitad silti lahettda tarjouksesi. Paadyt esittdmadn kuvit-
teellisia laskelmia, joilla ei ole mitddn tekemistd asiakkaasi bisneksen kanssa.
Toiselta toimialalta ja tdysin erikokoisesta yrityksestd kerddamasi summat eivat
sovi asiakasehdokkaasi tilanteeseen laisinkaan, muttet anna sen héairita.

Tietamadttdsi tuputat ratkaisua ongelmaan, jota asiakkaallasi ei edes ole.

Samaan aikaan kilpailijasi on analysoinut asiakkaasi tuotantolinjan sekunti-
kellon kanssa ja haastatellut tuotteen loppukayttdjdt. Asiakkaasi johtoryhma
ahmii ja siteeraa hdnen johtopaatoksiddn ja ehdotuksiaan.

Lopuksi ihmettelet, miksi jdit tallakin kertaa tarjouskilpailun hyvéksi kakko-
seksi.

17
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Myyjan 6 tekosyyta valtella rahapuhetta

Syoko alennus tuotteen arvoa?

Vahittaiskaupat pelaavat jatkuvaa alennusrulettia. Ne nostavat tuotteen perus-
hintaa, jotta alennus néayttdisi entista suuremmalta.

Amerikkalaiset tutkijat paljastivat, miksi peli kannattaa. He vertailivat tavara-
taloissa myytdvien brdndien, liiketilojen ja hinnoittelun vaikututusta ostopaa-
toksiin. Heiddn mukaansa alennukset ja ostointo kulkevat kasi kadessa, eivatka
satunnaiset alennukset vahingoita bréandin arvoa. Johtopaatokset kertoivat seu-
raavaa:

1. Saannolliset alennukset lisdavat vahittdistavarakaupan myyntia ilman, etta
ostajien mielikuva tuotteen laadusta kérsii. Jos alennuksia on liikaa, tuote-
merkin arvo romahtaa.

2. Jos vertailukohta puuttuu, keskiverto-ostaja ei tiedd, onko tuote halpa vai
kallis.

3. Ostajat ovat keskimadrin erittdin huonoja arvioimaan hintoja.

Alennus on ostajalle saavutetun arvon merkki. Satunnainen halpa hinta aiheut-
taa adrenaliiniryopyn, joka ajaa ostajat ulos koloistaan. Isosta alennuksesta on
kiva kertoa kateelliselle naapurille.

Ostaja haluaa varmistua vertailemalla, ettet rikastu hédnen viimeisilld roposillaan
epdreilusti. Edullinen huippul6yté saa myos hormonit hyrrddmddn.



4, Asiakkaani ei usko tuottovaittamiini

Vyorytat myyntipuheesi asiakasehdokkaalle. Latelet suu vaahdossa kasittamat-
toman kovia kasvulupauksia. Uskot, ettd rehvakas asenne myy parhaiten.

”Palvelumme kasvattaa myyntidinne miljoonan kahdessa viikossa!
Investoinnin tuotto on 845 prosenttia!”

Asiakkaasi pohtii huuli pyorednd, mihin tuottopuheesi perustuvat. Adrenaliini-
humalassa tykittamasi lista tuotteesi ylivoimaisista ominaisuuksista ei vakuuta
hénta.

Asiakkaallasi olisi investointirahaa, mutta hdn kaipaa konkreettisia lukuja paa-
toksensd pohjaksi. Ostaja haluaa tietad, paljonko tuotat hdnelle rahaa verrat-
tuna kilpailijaasi.

Paattdja alkaa pohtia, onko sinulla hajuakaan alan keskiarvoista tai todistus-
aineistoa ehdotuksesi tuottavuudesta.

Perustelemattomat tuottopuheet saavat sinut kuulostamaan helppoheikiltd.
Epdilys ja riskin tunne tarttuvat muihinkin vditteisiisi.

Kilpailijasi odottelee aulassa vuoroaan. Han on rauhallinen, koska hanen ehdo-
tuksensa perustuu sadoista asiakasprojekteista kerdttyihin tietoihin. Hanen
myyntipuheensa on tdynnd kokemukseen perustuvia havaintoja ja huippututki-
joiden tislaamia johtopaatoksia.

Lopulta asiakas lahettdd sinulle ystavallisen sahkdpostin, jossa hdn kertoo osta-
neensa Kkilpailijasi palvelun. Kun vuorosi on analysoida myyntituloksia johto-
ryhmaéssd, ehdotat palveluusi merkittdvaa hinnanalennusta, jottet havidisi enda
muita kauppoja.

Tuotteistajan pikaopas 4:
Vaikea on oikea

Ahkerat tuotekehittajat ovat
ryostoviljelleet toimialasi helpot
ideat. Neljas tuotteistajan pika-
opas kertoo, miten mahdotto-
milta tuntuvista ideoista on
kasvanut hittituotteita. Tilaa
heti: ediste.fi/pikaoppaat.
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Myyjan 6 tekosyyta valtella rahapuhetta

5. Ammattiostajaa ei dollarisaatio kiinnosta

Tavoitat asiakkaasi liiketoimintayksikon johtajan. Han kysyy, millaisia sddstoja
tai tuottoja lupaat. Pelaat varman pdalle ja kerrot, ettd voit sadstad vuosittain
jopa sata euroa asiakkaasi rahoja.

Pdttdjd ohjaa sinut puhelimensa pikavalinnasta ostajansa juttusille
ja lopettaa puhelun hditdisesti.

Tapaat seuraavalla viikolla ostopaallikon. Kahvittelun lomassa listaat tuotteesi
hy6tyja. Puheesi suuren linjan liiketoimintamahdollisuuksista kaikuivat kuu-
roille korville. Pdddyt jankkaamaan alennusprosenteista ja teknisistd yksityis-
kohdista.

Apunaan ostaja kayttda kymmensivuista excelid, johon han on listannut kilpaili-
jasi ja heiddn tuotteensa ominaisuudet. Han vaatii, ettd esitét tuotteesi yksityis-
kohdat kilpailijasi laatiman tarjouspyynnon ja sen liitteend olevan madrittelyn
mukaisesti. Vasta sen jdlkeen han suostuu keskustelemaan hinnasta.

Ammattiostaja ei tee strategisia padtoksid. Han tivaa tyokseen alennuksia. Hin
saa bonuksensa tinkimiensa eurojen perusteella.

Ammattiostajan tehtdvana on pitda keskustelu hanen valitsemassaan aiheessa ja
ominaisuuksissa. Kun et padse puhumaan isoista euroista, kutistuu myyntikayn-
tisi vadannoksi lillukanvarsista.

Hississd tormadat kilpailijasi myhdilevadn myyjadan. Han on tulossa kahdeksan-
nesta kerroksesta. Sielld kuulemma padtetddn suurista (ja tuottavista) investoin-
neista.

6. Myyn hyvin ilman dollarisaatiotakin

Olet myynyt vuosikausia. Saat edelleen kauppoja, mutta katteet ovat pienid ver-
rattuna lihaviin vuosiin. Mutta mité sitten, voithan aina lisdtd asiakasehdokkai-
den ja myyntikdyntien maaraa.

Syydit tarjouksia liukuhihnalta. Rusikoit ehdotuksia pakettiin copypaste-

tekniikalla. Aina niistd jokin kotiutuu.

Hinnankorotuksesta et kehtaa edes unelmoida. Onneksi sentddan myyt vielda
palkkasi edestd. Ainakin siihen asti, kun Rukalla marinoimasi tutut ostopaalli-
kot vaihtavat maisemaa.



Saat mittavan tarjouspyynnon poydallesi. Siind vaaditaan yritykseltdsi yksityis-
kohtaista tuottolaskelmaa. Olet myynyt aina dollarisoimatta, joten miksi vaivau-
tuisit nytkddan? Reilu alennus toimii ihan yhta tehokkaasti.

Lahetat pilkkahintaisen tarjouksesi. lhmettelet hieman, miksei asiakas kommen-
toi tai kysy ehdotuksestasi mitadn. Kuulet kaveriltasi luotettavia sisdpiiritietoja
kilpailijasi tarjouksesta. Naurat makeasti kun kuulet summan. Eihdn kukaan
kauppoja sellaisilla hinnoilla tietenkdan voita!

Kuun lopussa saat asiakkaalta kuivan asiallisen kiitoksen. Kilpailijasi on saanut
kaupat, vaikka hdnen hintansa oli mielestdsi torkedn kallis.

Santaat pikaisesti kahviautomaatille pdivittelemdan maailman menoa. Kollegasi
paheksuvat kanssasi kilpailijoidesi hyokkaavaa kaytostd, joka tuhoaa mahdolli-
suutesi tyystin.

Paivan paatyttya paivitat LinkedIn-profiilisi. Kylld, uudet haasteet kiinnostavat.
Tamén firman tavaraa on aivan liian vaikea myyda. m

Puheistaan myyja tunnetaan

“Tarina kertoo Karjalankannaksella kulkeneesta Heikista,
tavattoman suulaasta, tavaroitaan ja taitojaan kehuske-
levasta rihkamakauppiaasta, jolta tavaraa oli saanut pal-
jon kauppojen hintaa halvemmalla eli helpolla. Taman
Heikin mukaan muitakin rinkamaa myyvia, suulaita
kaupustelijoita olisi sitten alettu sanoa helppoheikeiksi.

Puhutaan halventavaan savyyn jollekin tieteen alalle
tai aatteen piiriin ilmaantuneista helppoheikeista, jotka
esiintyvat nakyvasti mutta joita ei voi ottaa vakavasti
asiansa myyijina.”

Tutkija Johanna Halonen helppoheikki-nimityksen
taustoista Helsingin Sanomissa 21.4.1998
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Myyjcn 6
dollarisointi-
vinkkic

Olet ehtinyt tuotteistuksesi tarkistuslistalla
kohtaan, jossa lukee dollarisaatio. Tasta luvusta
l0ydat keinoja, joiden avulla pakotat rahalliset
hyodyt mukaan myyntipuheeseesi.
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Purilainen paljastaa
valuutan oikean arvon

Economist-talouslehti kehitti vuonna 1986 leikkimielisen Big Mac -indeksin.
Se vertailee valuuttojen ostovoiman ja valuuttakurssien valisia eroja.

Esimerkiksi vuoden 2013 alussa tuplapurilaisen hinta Yhdysvalloissa oli 4,37
taalaa. Sama kéantty maksoi Kiinassa virallisella kurssilla taaloiksi muunnettuna
2,57 dollaria. Se tarkoittaa Big Mac -mittarin mukaan sitd, ettd Kiinan juan on
arvostettu 41 prosenttia liian halvaksi.

Talousasiantuntijat tarttuivat ahnaasti Economistin vitsiin. Aiheesta on vaan-
netty ainakin 20 tutkimusta ja se on loytanyt tiensd moniin oppikirjoihin.

Lukuisat akateemikot tietenkin saivartelevat purilaismittarin tdsmadllisyydestd.
Suuren enemmiston mielestd mittari on aivan riittdvdn tarkka. Ja toisin kuin tutki-
joiden salakieliset kaavat, sen ymmdrtdd kuka tahansa.



1. Ankkuroi tuotteesi arvo

Soijalla on markkinahinta, joka kertoo maanviljelijin tarjoaman raaka-aineen
arvon. Markkina ei kuitenkaan estd maanviljelijid jalostamasta soijaansa ja
myymastd sitd muussa muodossa. Maajussi voi rakentaa jdatelotehtaan taka-
pihalleen ja kehitelld soijasta jadatelomarkkinat mullistavan kesaherkun.

Ylédpuolellasi ei siis ole ndkymdtontd hinnoittelun jumalaa tai virastoa,
joka osaisi mddiritelld oikean ja riidattoman hinnan palvelullesi.

Laki asettaa rajoituksia ja vaatimuksia esimerkiksi ladkkeiden myynnille tai
pikavippien koroille. Se ei silti tarkoita, etta valtion virkamies tietdisi oikean hin-
nan yhdellekddn tuotteelle tai palvelulle. Pddtokset ovat usein sattumanvaraisia
ja perustuvat senhetkiseen tarjontaan.

Mista ostaja sitten tietdd, onko tuotteelle antamasi hinta oikea, kohtuullinen tai
muutoin jarkeva?

Asiakkaasi ei osta mitddn, ennen kuin hdn on verrannut tuotteesi hintaa
johonkin. Tuotteesi tuntuu ostajasta halvalta tai kalliilta siitd riippuen,
mihin hdn sattuu tuotteesi rinnastamaan.

Psykologit kutsuvat ilmi6ita ankkuroitumiseksi. Jos asiakkaasi vertaa palveluasi
halpaan kilpailijaasi, pitdda han luonnollisesti tuotettasi kalliina. Jos ostaja taas
valitsee verrokiksi hintaan verrattuna moninkertaisen tuoton, saattaa hédn pitaa
samaa palveluasi hyvinkin halpana.

[Imiolla on suuri vaikutus kaupantekoon, silld asiakkaasi vertailee tuotettasi
myynnin jokaisessa vaiheessa:

1. Asiakas vierailee verkkosivullasi. Hin muodostaa mielikuvan yritykses-
tdsi palveluidesi ja referenssiesi perusteella. Asiakas vertaa sivujasi kilpaili-
joihisi ja omiin odotuksiinsa. Jos sivusi huokuvat asiantuntemusta ja tyyty-
vaisid asiakkaita, hinaavat ne asiakkaan tuotto- ja hintaodotuksia yldspdin.

2. Asiakas kuulee myyntipuheesi. Padttdja tuskin tuhlaa sinuun aikaansa
muutamaa sekuntia enempédd, jos lupaat hdnelle 23 euron vuosituoton.
Héan vertaa takuutasi postimerkkien tai kahvimaidon kustannuksiin. Jos
taas takaat kymmenientuhansien tuotot, tietdd paattdja lupaustesi olevan
samaa kaliiberia hdnen tavoitteidensa kanssa.

3. Asiakas arvioi tarjoustasi. Asiakas poimii ensimmaisend palvelusi hin-
nan. Jos olet laskenut tarjoukseesi takaisinmaksuajan ja taannut tuotot,
vertaa asiakas hintaa niihin. Jos vertailukohta puuttuu, asiakkaasi pyytdaa
usein Kkirittdjaksi tarjouksen kilpailijaltasi.
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Vertaile hintaa ja tuottoa

Kohtaat kaupparatsun, joka tarjoaa sinulle 5000 euron palvelua. Jos et tieda
héanen tuotteestaan mitdan muuta, onko palvelu mielestasi halpa vai kallis?

Mieleesi nousee todenndkoisesti muutama lisakysymys: mitd saan ja mihin hin-
taa pitdisi verrata? Oletetaan, ettd myyjdlla olisi takataskussaan kaksi versiota
myyntipuheesta:

. Vaihtoehto A: Takaan, ettd ansaitset palvelun avulla 2 500 euroa.
e  Vaihtoehto B: Takaan, ettd ansaitset palvelun avulla 10 000 euroa.
Kumman palvelun ostaisit? Vaihtoehto B saa 5000 euron investoinnin tuntu-

maan pieneltd ja ennen kaikkea riskittomaltd. A-vaihtoehtoa tuskin valitsee
kukaan taysjarkinen.

Mita voit paatelld tasta? Jos myyja ei usko palvelunsa tuottoon, kdy hanen tuot-
teensa huonosti kaupaksi. Perusteltu tuottolupaus ja takuu puolestaan lisdaavat
myyntia.

Myymadisi tuote

Asiakkaan valitsema
vertailukohta

Myyjdn tarjoilema
vertailukohta

Litra maitoa

Kilpailijan maitolitra
viereiselld hyllylla.

D-vitaminoitu ja Gefiluksella
terdstetty maito on terveel-
lista. Voit entistd paremmin!

Taloushallinto- Talousosastollani on Sadstét 15 prosenttia kustan-
osaston kahdeksan talousammat- | nuksista, koska palvelukes-
ulkoistus tilaista. Maksan heille kuksessa ty6 on halpaa ja
palkkaa seka tarjoan jarjestelmat jareita.
tyotilat ja -valineet.
Tieto- En tee mitadn. Menetit joka pdivd 1 000
jarjestelma- euroa, koska vanha jarjes-
paivitys telma vaatii paljon kasityota
ja on hidas.
Konsultointi- Hinta on yhtd suuri kuin Takaamme projektille 3 kuu-
projekti kahden vuoden palkkani! | kauden takaisinmaksuajan.

Lisdksi saat kymppitonnin
bonuksen, kun projekti
onnistuu!
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4. Paittdja valmistelee ja esittelee investointiehdotuksen. Jos tuotto-
lupauksesi toteutuu, ostaja saa sulan hattuunsa. Jos mokaat, hin saa kolle-
goiltaan rajut moitteet tai pahimmassa tapauksessa potkut. Siksi paattdja
vertailee ehdotustasi vaihtoehtoisiin riskeihin, ennen kuin hén esittelee
ehdotuksensa johtoryhmalleen.

5.  Asiakas paittdd. Han miettii mitd muuta saisi samalla rahalla. Omistaja-
yrittdja pohtii osinkojaan. Johtoryhma vertaa tuottoja myyntitavoitteisiin.

6. Asiakas ostaa lisdd. Han vertaa tuloksia antamiisi lupauksiin. Jos tuotot
ylittavdat hdnen odotuksensa ja kilpailijoidesi tulokset, on asiakkaallasi
hyva syy ostaa lisdd palveluitasi.

Jos et tarjoa asiakkaallesi verrokkia, hdn valitsee sen puolestasi. Siksi on aivan
turha jankuttaa, ettei tuotteellasi ole kilpailijaa. Jos ei muuta, asiakas vertaa pal-
velusi hintaa oman tydnsa hintaan tai siihen, ettd jattda kokonaan ostamatta.

[Imaisellakin palvelulla on kédyttkustannus, eli asiakkaan palveluun kuluttama
aika. Siksi ilmainenkin palvelu voi olla ostajasta kallis.

Kun valitset hinta-ankkuria palvelullesi:

e  estd vertailu halvan kilpailijasi hintaan torkedlla lupauksella,

e ankkuroi asiakkaasi mielikuva tuotettasi selvdsti suurempaan tuottoon tai
e  vertaa johonkin tuotettasi paljon arvokkaampaan (asiakkaasi henkikulta

tai perhe).

Kutistat asiakkaasi ostamisen riskin olemattomaksi, kun takaat palvelustasi hin-
taa suuremman hyddyn.

AIVO 0On numero

Tuotteellasi ei ole rahallista arvoa ennen kuin
lasket hyodyt euroissa, dollareissa tai vaikka jua-
neissa. Tuotteesi kannattaa ostaa, kun se tuottaa
kahdessa vuodessa 850000 euroa. Tai saastaa
1,5 miljoonaa dollaria. "Tuotamme todella merkit-
tavaa arvoa” tarkoittaa vain sita, ettet tieda arvoa
itsekaan.
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‘

Nobelisti Daniel Kahneman kertoo kirjassaan tutkimuksesta, jossa ladkarit
arvioivat heidan potilaalleen ehdotettua hoitoa. Puolelle lekureista kerrottiin,
ettd potilaista 9o prosenttia selvidd ensimmadisestd kuukaudesta. Muut ladkarit
saivat kuulla, ettd 10 prosenttia potilaista kuolee vastaavana aikana.

Kuten varmaan huomasitkin, viestien sisdlto on tismalleen sama. Ne vain kiin-
nittdvat huomion painvastaisiin asioihin, elamédan ja kuolemaan.

Laakarit ovat sen verran kovia ammattilaisia, ettd tuskin lankeavat ilmeiseen
ansaan, eiko niin? Toisin k&vi.



Eldmdd suosineen viestin lukeneista lddkdreistd 84 prosenttia valitsi
toimenpiteen. Kuolemasta puhuneen viestin lukijoista vain 50 prosenttia
ryhtyi toimeen.

Myyjdn valitsemalla nakékulmalla on siis valid. Psykologit kutsuvat ilmiota ank-
kuroinniksi. Se tarkoittaa, ettd kiinnitdt kuulijan huomion valitsemaasi asiaan
tai mittakaavaan. Jos asiakkaasi ajattelee tuotteesi hintaan verrattuna monin-
kertaisia tuottoja, ei ehdotuksesi tunnukaan enaa kalliilta.

Olemme toistaneet tuhansia kertoja Edisteen koulutuksissa yksinkertaisen
hinta-ankkuritestin. Siind osallistujille jaetaan lomake, jossa kysytddn saksa-
laisen henkiloauton keskihintaa Suomessa. Kysymystd edeltdd johdatteleva
valinta. Lukijaa pyydetddn valitsemaan ldhinna totuutta oleva vaihtoehto kysy-
mykseen: Saksalaisten autojen keskihinta Suomessa on mielesténi a) alle 26 000
euroa, b) 26 000 euroa tai c) yli 26 000 euroa.

Jutun juoni on siind, ettd toinen puoli vastaajista saa eteensda muuten saman-
laisen lomakkeen, muuta siind johdatteleva kysymys on muutettu seuraavaan
muotoon: Saksalaisten autojen keskihinta Suomessa on mielesténi a) alle 87 ooo
euroa, b) 87 000 euroa tai c) yli 87 ooo.

Vaikka johdattelevalla valinnalla ja sitd seuraavalla kysymykselld ei pitdisi
olla mitdcdn tekemistd keskendidn, poikkeavat vastaukset melkoisesti kahden
testiryhmdn vdlilld. Korkean ankkurin ndhneet arvioivat autojen hinnan
keskimddrin 57 prosenttia korkeammaksi.

Palveluiden paketointi on esimerkki ankkuroinnista. Esimerkiksi verkkopalvelu
LinkedIn tarjoaa kolmea palvelupakettia ja suosittelee tietenkin hinnaltaan
keskimmaista vaihtoehtoa. Sen yla- ja alapuoliset hinnat ovat hinta-ankkureita,
jotka ohjaavat hintamielikuvan LinkedInin haluamalle hehtaarille. Kun jatat kal-
leimman ostamatta, et maksa turhasta. Kun valtat halvinta, on kdytdssasi turval-
linen madara ominaisuuksia.

Esimerkiksi monet tilitoimistot mokaavat hintakeskustelun heti kattelyssa. He
puhuvat muutamien senttien transaktioista, joiden rinnalla tonnin kuukausi-
maksu kuulostaa korkealta. Jos he puhuisivat parin tonnin tuotoista, kutistuisi
kuukausimaksu asiakkaan silmissa epdolennaiseksi yksityiskohdaksi.

Hyvd myyjd kiinnittdd asiakkaansa huomion haluamiinsa aiheisiin. Asiakkaasi
aivot virittyvdt oikealle taajuudelle, kun puhut valitsemistasi rahasummista tai
riskeistd.
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Paniikki tavaratalossa

Amerikkalaisen tavarataloketjun J.C. Penneyn hallitus juhli marraskuussa 2011.
Se oli juuri palkannut toimitusjohtajaksi Ron Johnsonin, Applen huipputuot-
tavista myymaldistd vastanneen gurun. Hanen tehtdavansa oli yksinkertainen:
Kasvata J.C. Penneyn 15 miljardin euron liikevaihtoa ja vahdn akkia.

Johnson oli tahkonnut Applelle kasoittain rahaa. Han suunnitteli ja rakensi
kalliiden kulutustavaroiden myyntiin sopivan luksusmyymaldverkoston ympari
maailmaa. Hanen aikanaan asiakkaat jonottivat uusia iPhoneja lippulaivaputiik-
kien edessa paivakausia.

J.C. Penney oli valunut pahnan pohjimmaiseksi jo ennen Johnsonin palkkaa-
mista. Se ei padssyt ldhellekddn kilpailijoidensa myyntilukuja. Tavaratalon
markkinamiehet olivat opettaneet penninvenyttdjat odottamaan alennuksia.



Esimerkiksi vuonna 2011 tavaratalolla oli 590 erilaista markkinointi-
kampanjaa, joiden aikana kolme neljdsosaa tuotteista oli vihintddn
50 prosentin alennuksessa.

Johnsonin korjaussarja noudatteli Applen menestysreseptid. Han lyhensi tavara-
taloketjun nimen JCP:ksi ja poisti alennukset tykkdanaan. Tuotteiden hintoja nos-
tettiin. Myymaldistd suunniteltiin entistd ylellisempia.

J.C. Penneyn johtajien ndkékulmasta temput vaikuttivat erittdin johdonmukai-
silta ja jarkeviltd. Tuotteilla oli vain yksi hinta. Valtavat kerralla myytavat erat
eivat heilutelleet yhtion tulosta. Myyntid oli aiempaa helpompi ennustaa. Asiak-
kaalle voitiin tarjota yksinkertainen hinnoittelumalli.

Ja mitd tapahtui?

Perinteisen tavaratalon asiakkaat eivét totelleet Applen teesejd. He marssivat
saman tien kilpailijoiden rahastettaviksi. Ostajien mielestdaan alennettu hinta
oli oikea hinta. Heilla ei ollut enda hajuakaan, olivatko J.C. Penneyn “jatkuvasti
edulliset hinnat” matalampia vai korkeampia kuin muissa kaupoissa.

Johnson ehti olla J.C. Penneyn toimitusjohtajana vain 17 kuukautta, ennen kuin
hén lensi ulos padkonttorin pyoroovesta saappaan kuva takalistossaan. Johnso-
nin aikana yhtion myynti romahti neljannekselld. Osakkeen arvo putosi puoleen.

Tavaratalojen hautausmaalle on paatynyt viime vuosina monta dinosaurusta,
kuten Montgomery Ward’s, Woolworth ja Mervyns. Verkkokauppa on aiheutta-
nut kaikille kivijalkakaupoille ongelmia, mutta se ei yksin selitd konkursseja.

Macy’s-ketjulle oli kdyda yhtd ohraisesti kuin J.C. Penneylle. Vuonna 2006 sekin
yritti vierottaa asiakkaansa alennuksista. Myynti sakkasi valittomasti.

Kauppaketjut Costco ja Walmart myyvat pysyvasti alennetuilla hinnoilla. Miten
ne sitten ovat onnistuneet?

Vain yksi kauppa voi olla halvin, ja tdméan tittelin Walmart on anastanut itsel-
leen. Se vertailee koko ajan hintojaan kilpailijoihin ja dollarisoi sdastot asiak-
kaille. Costcon kate taas perustuu vuosimaksuun ja nokkelaan kanta-asiakas-
malliin.

Hinta vaatii aina vertailukohdan. Muuten asiakkaasi ei tiedd, mihin hdnen pitdisi
verrata ehdottamiasi hyotyjd.
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James Cash Penney syntyi Missourissa Yhdysvalloissa 1875. Hanen 11 sisaruk-
sestaan vain viisi saavutti aikuisidn. Isan kuolema ajoi lakimieheksi aikoneen
nuoren Jamesin kauppaan t6ihin.

Penney nousi Golden Rule -kaupan osakkaaksi ja lunasti vuonna 1907 koko
ketjun omakseen. Hanesta tuli miljonaari.

Penneyn omaisuus katosi taivaan tuuliin vuoden 1929 porssiromahduksessa.
Kauppias joutui hakeutumaan parantolaan, ennen kuin hédn sai itsensa ja liike-
toimensa takaisin raiteilleen.

Vuonna 1940 Penney opetti liikkeessddn harjoitelleelle nuorukaiselle, miten
paketoidaan kadreitd ja naruja tuhlaamatta. Nuori mies oli nimeltddn Sam
Walton. Taméd perusti muutamaa vuotta myohemmin oman Walton’s Five and
Dime -kaupan.

Penneyn oppipojan kauppaketju kantaa nykyisin nimed Walmart. Putiikki oli
vuonna 2012 maailman kolmanneksi suurin porssiyhtio.



2. Kiinnitad asiakkaasi huomio tuottoihin

Tuotto on mitattava ja helposti vertailtava ostoperuste. Sen pitdisi myos olla
asiakkaallesi hintaa tdrkeampi valintakriteeri.

Penan nakkikioski menee konkurssiin, jos se myy makkaraperunansa liian hal-
valla. Jos hyvinvointivaltion opetusministerié haaskaa rahansa joutavanpaivai-
syyksiin, se saa kohta turpiinsa PISA-testissa. Seka bisnekset ettd yleishyddyl-
liset nyrkkipajat tarvitsevat rahaa polttoaineekseen.

Asiakkaasi ei jdtd palveluasi ostamatta sen vuoksi, ettd takaat hénelle
tuottoja tai sddstojd. Mutta hydtyjen puute on varma kaupanteon kdsijarru.

Asiakkaallasi ei ole tyypillisesti harmainta havaintoa siitd, kuinka paljon tuot-
teellasi voi tehdd rahaa. Myds yllattavdan monen palvelun myyja on pihalla kuin
lumiukko, kun hédneltd tivaa tuottoja.

Hy6tylaskelma on tyokalu, jolla asiakkaasi myy investoinnin esimiehelleen - ja
tdméa edelleen omalleen. Tuotteesi helppokayttdisyys ei kiinnosta johtoryhma-
laisid, ellei se muutu ajansadstoksi ja lopulta rahaksi.

Tuottolaskelma on paatdksenteon peruskivi:

1. Laskelma konkretisoi tuoton, jota asiakkaasi voi verrata vaihtoehtoihinsa.

2. Ostaja voi asettaa konkreettiset tavoitteet palvelullesi.

3. Asiakkaasi voi mitata onnistumistasi.

4. Lupaamasi nopea takaisinmaksuaika on ostajan henkivakuutus.
5. Johtajan pitdd pystya perustelemaan johtoryhmalleen,

miksi ja miten investointi palveluusi kannattaa.

Hyotylaskelma ei ole silmdnkadntétemppu, jos ja kun takaat tulokset. Asiak-
kaasi pitdd palveluasi riskittémana, jos hén tietad ettd vastaat epdonnistumisis-
tasi myos rahallisesti niin ettd tuntuu.

Menettamisen pelko
on mahdollisuus
Asiakkaasi mielessa menettamisen pelko vaikuttaa

paatoksiin enemman kuin voiton mahdollisuus. Se
selittdd, miksi useimmat ostajat vélttelevat riskeja.
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Kuva: IMVU, Inc.

Suurin puute olikin
valtava hyoty

IMVU-virtuaalimaailman kehittdjien rahat loppuivat kesken. Kilpailija oli koo-
dannut sovellukseensa upeita kolmiulotteisia ihmishahmoja. IMVU:n softanik-
karit joutuivat tyytyméadn toker6on teleportaatiotemppuun, joka siirsi virtuaali-
ihmiset silmanrdpdyksessa paikasta toiseen.

Koodareiden dllistys oli melkoinen, kun ominaisuus nousi kayttdjien ddnes-
tyksessa suosituimmaksi ominaisuudeksi. Pelaajat olivat riemuissaan, koska
heidan ei tarvinnut tuijottaa kompeldn 3D-ukon tuskaista laahustamista ndyton
reunasta toiseen. Eli ominaisuus sdasti rutkasti kayttdjien aikaa ja sujuvoitti
pelaamista.

Tuotekehittdjd ei aina itsekddn tiedd, mikd on hdnen tuotteensa arvokkain hyéty.
Kysy ensin asiakkailtasi, kun haluat tietdd, mitd sinun kannattaa dollarisoida.



Hyotylaskelmassa asetat palvelulle 1) napakan tavoitteen ja 2) tarjoat asiakkaal-
lesi vertailukohdan. Perinteisestd myyntipuheesta ndmad ominaisuudet puuttu-
vat turhan usein.

Tassa kaksi esimerkkid voimalaitoksen huoltopalvelun myynnista:

e Myyntipuhe 1: Huollamme voimalaitoksesi. Viisi asiantuntijaamme kayt-
tdd tyohon viisi paivad. Varaosia kuluu 23 457 euron edestd. Vuosihuollon
kokonaishinta on 32 756 euroa.

e  Myyntipuhe 2: Voimalaitoksesi huoltokatko maksaa 200000 euroa pai-
vassd. Takaamme, ettd lyhenndmme huoltoaikaa vahintddn vuorokaudella
seuraavan vuoden aikana. Jos emme onnistu, palautamme palvelun vuosi-
hinnan eli 79 000 euroa tilillesi.

Kumman vaihtoehdon ostaisit, jos olisit voimalaitoksen johtaja?

Ensimmadinen vaihtoehto myy halpaa palvelua, joka ei lupaa mitdan. Toinen ver-
sio on hinnaltaan selvdsti korkeampi, mutta se takaa asiakkaalle hintaan verrat-
tuna moninkertaisen tuoton.

Jos tarjoat asiakkaallesi hintaa, hdn my0s ostaa hintaa. Jos valitset puheen-
aiheeksi tuotteesi hyddyt ja haastat asiakkaasi muutamalla suoralla kysymyk-
selld, saat hdnet keskittymddn haluamaasi aiheeseen, eli tarjoamiisi rahallisiin
hy6tyihin.

Huomio tuotoissa

Finnair Flight Academy kouluttaa taloudellisesti
ajattelevia lentajia. Oikein koulutetut pilotit sadsta-
vét vahintaan prosentin lentdmiensa koneiden
kayttokustannuksista. Palvelun myyntipuhe ei
pullistele koulutuksen teknisia yksityiskohtia tai
viranomaismaarayksia, vaan tiivistad houkuttele-
vasti asiakkaan rahalliset hyodyt.
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Krimin sota kdynnistyi 1853. Henry Bessemer paitti kehittaa entistd parempia
aseita. Jos hdn saisi tuhovalineitdan kaupaksi isinmaalleen Englannille tai sen
liittolaiselle Ranskalle, hdnesta tulisi rikas mies.

Ensimmaiseksi Bessemer kehitteli pyorivan kranaatin. Se lensi pidemmalle kuin
perinteinen tykinkuula. Vanhoillinen brittiarmeija viittasi idealle kintaalla. Bes-
semerin onneksi Ranskan keisari ymmarsi keksinnon arvon ja raotti kukkaronsa
nyoreja.

Bessemerin tie nousi kuitenkin pian pystyyn. Rautaiset tykinpiiput eivat kesta-
neet pyorivid kranaatteja. Terds taas oli liian kallista, jotta siitd olisi kannattanut
valmistaa morssareitd. Bessemer ei pystynyt dollarisoimaan keksintddan.

Bessemerin piti keksid halpa tapa valmistaa terdstd, jotta hanen kranaateilleen
olisi kysyntaa.

Pari vuotta myohemmin Bessemer paljasti tutkimustuloksensa joukolle brittildi-
sid teollisuuspamppuja. Kuulijoiden leuat loksahtivat ammolleen, kun keksija
kertoi miten kayttokelvottomasta takkiraudasta tehdddn terdstd 20 minuutissa.



Perinteiselld menetelmalld terdksen valmistus vaati viikkotolkulla aikaa ja mas-
siivisen kasan hiilta.

Bessemerin terdstonni maksoi nykyrahassa mitattuna 800 euroa vihemmdn
kuin perinteiselld menetelmdlld valmistettu metalli.

Brittilaisilla terdstehtailla tuli kiire lisensoida Bessemerin tekniikka kayttoonsa.
Terdksen vuosituotanto pomppasi 20 vuodessa 50 000 tonnista 1,8 miljoonaan
tonniin. Perinteiseen valmistukseen luottaneet valimot olivat pian historiaa.
Bessemerista tuli miljonaari.

Keksint6 mullisti terdksen valmistuksen maailmanlaajuisesti. Uusi valmistus-
prosessi romahdutti monikayttdisen metallin hinnan. Jo kymmenta vuotta my6-
hemmin lahes kaikki kayttivit Bessemerin menetelmad. Terdsrakenteita nousi
kuin sienid sateella.

Bessemer olisi voinut lisdta dollarisaatioonsa myos valtettyjen onnettomuuksien
arvon. Valuraudasta rakennetut sillat romahtelivat tuon tuosta. Pilvenpiirtdjien
rakentaminen heikosta raudasta olisi ollut silkkaa itsemurhaa.

Britannian asevoimat valtteli sinnikkadsti tarjolla ollutta kilpailuetua. Se otti
Bessemerin opit kayttoonsa vasta 188o-luvun alussa, yli 20 vuotta naapurinsa
Belgian armeijan vanavedessa.

Rapakon takana ennakkoluuloton Andrew Carnegie alkoi takoa terdstd Besse-
merin oppien mukaisesti. Hanesta tuli nopeasti kaikkien aikojen toiseksi rikkain
ihminen.

Dollarisaatio paljastaa armotta, jos palvelusi hinta on suurempi kuin sen hyodyt.
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Polkupyora palveluna

Monet insinoorihenkiset kuntoilijat nauttivat polkupyorien vertailusta, ostami-
sesta ja tuunaamisesta. Valmistajat ja pyorakauppiaat haluavat tietysti heidat
asiakkaikseen.

Osaa porukasta taas ei mankelin omistaminen ja rassaaminen voisi vahempaa
kiinnostaa. Siitd ovat todisteena ne tuhannet hapantuneet ja hylatyt kaksipyo-
rdiset, jotka kansoittavat suomalaisten taloyhtitiden kellareita ja julkisia pyora-
telineita.

Talvella polkupyora on useimmille pelkka riesa. Kevaalla ketjut ovat ruosteessa,
vaihteet jumissa ja kumit tyhjind. Isodidille rengasrauta on yhta tuttu tydkalu
kuin dlypuhelin paviaanille.

Pyoraliikkeen kevathuoltojonot saavat kenet tahansa raivon partaalle, kuraisena
ja valohoidettuna huollosta palaavasta fillarista nyt puhumattakaan.

”Miksei asiakkaamme koskaan osaa ennakoida kevddn tuloa? Polkupyord
kannattaisi tuoda huoltoon keskelld talvea, koska silloin meilld olisi aikaa!”

Polkupydran ostajia ohjataan ahkerasti verkkokauppoihin ja suuriin myyma-
16ihin, joilla ei ole vahdisintakddn intoa tarjota asiakkailleen vaikkapa huolto-
palveluita. Marketista fillarinsa ostaneiden on turha kyselld kassalta apua ja
vinkkeja kunnossapitoon tai sdilytykseen.

Olisiko mahdoton ajatus, ettd isoditi voisi ostaa polkupydran sijaan ratkaisun
ongelmaansa? PolkupyOrdn voisi omistaa palveluntarjoaja. Han varastoisi ja
huoltaisi mankelin talven aikana. Kevaalla olisi aina puunattu menopeli alla. Ja
kun siitd aika jattaisi, katoaisi vanha vahin danin ja tilalle tulisi uusi.

Mutta eihdn sellaisesta palvelusta kukaan maksa! Ja ajattele miten hankalaa ja
vaivalloista moisen palvelun pyoérittdminen olisi.



3. Keskity asiakkaasi ydinongelmaan

Myyntimies kaasuttelee pakoputki punaisena karkuun asiakkaaltaan. Mika on
yleisin palaute, jonka yritysjohtaja antaa epdonnistuneen myyntikdynnin jal-
keen?

Myyijd ei ollut valmistautunut tapaamiseen!

Asiakasparkasi on pinteessd, jos et ymmadrrd hdnen bisneksestddn mitaan.
Ostaja joutuu selittdmddn sinulle kaikki perusasiat ja vddntdamadn haluamansa
ratkaisumallin rautalangasta. Se on useimmille paattdjille liian vaivalloinen
urakka. Asiakkaasi ei pinnistele puolestasi, vaan kiittda kohteliaasti. Hanelld on
paljon muutakin tekemistd kuin auttaa sinua myyntitydssasi.

Jos et tunne tai osaa selvittdd asiakkaasi liiketoiminnan jarruja, voit puolittaa
tuotteesi hinnan saman tien. Tai lopettaa myynnin kokonaan, jos kaupittelet
korkeakatteista asiantuntijapalvelua.

Asiakkaasi maksaa palvelusta vasta, kun ratkaiset jonkin hdnen polttavimmista
ongelmistaan.

Tutustu asiakkaasi toimitusketjuun. Kavele liukuhihnan vieressd. Haastattele
asiantuntijoita. Selvitd tuotannon pullonkaulat. Kysy asiakkaaltasi, mitkd ovat
hénen suurimmat ongelmansa.

Nopeuttaako palvelusi asiakkaasi tuotantoa?
Vai vihentddko se tydvoiman tarvetta?

Tehtédvasi on selvittdd, miten asiakkaasi tekee rahaa tai mihin se sitd tuhlaa.
Kysele mieluummin liikaa kuin liian vdhédn. Kaunistelematonta tietoa saat asiak-
kaasi asiakkailta tai jalleenmyyjiltd. Mikddn ei estd sinua haastattelemasta myos
heitd. He kertovat yleensd mielellddn (karmaisevista) kokemuksistaan.

Kun 16ydat oikeat ongelmat, tieddt mista asiakkaasi on valmis maksamaan. Voit
jopa kysya asiakkaaltasi ratkaisun arvon euroissa, ennen kuin mainitset halais-
tua sanaakaan ratkaisuehdotuksestasi.

Jos asiakkaasi alkaa harhailla muihin aiheisiin myyntiprosessin aikana, voit
palauttaa helposti keskustelun takaisin polttaviin ongelmiin.

”Sanoit aiemmin, ettd toistuvasti hajoavat laakerit ovat tuotantolinjasi
heikoin kohta. Pitdisiko meiddn korjata linja ja poistaa ongelman aiheuttaja,
ennen kuin jatkamme keskustelua muista aiheista?”

Kun asiakkaasi on tunnustanut ongelmansa, tieddt tavoitteesi. Asiakkaasi on
helppo selittad kollegoilleen, mitd olet tekemdssd. Hanen ei tarvitse ymmartaa
ehdotuksesi jokaista teknista yksityiskohtaa.
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Johtaja paattaa

Johtajan tehtava on 16ytaa liiketoiminnalleen hyddyllisimmat investoinnit. Han
vastaa oman bisnesalueensa kannattavuudesta ja kehittymisestd. Toimitusjoh-
taja vastaa hallitukselle ja osakkeenomistajille siitd, ettd firma takoo tulosta.

Asiakkaasi voi olla my6s talousjohtaja. Han ymmartaa takuuvarmasti numeroi-
den ja laskelmien pdalle.

Isoja rahoja kdsitteleviit pddittdjdt kuuntelevat, kun puhut isoista rahoista.



4, Puhu asiakkaasi johtoryhman kielta

Myytko asiantuntijapalvelua tai tuotetta, jonka avulla asiakkaasi voisi mielestasi
tahkota tukevaa tulosta? Jos vastauksesi on kylld, myyntipuheesi pitdisi puhu-
tella asiakasyrityksesi tai ainakin sen liiketoimintayksikon jasenid. He paattavat,
selviddko bisneksesi hengissa.

Harva johtoryhma kokoontuu pohtimaan investointiehdotusten teknisid yksityis-
kohtia. Paattdjdt kaipaavat numeroita, ennen kuin nuijivat paatdksidan tiskiin.

Johtoryhmdpuheen tunnusmerkkeja ovat:

1.

Investointi ja tuotto. Ehdotuksesi listaa yksiselitteisesti, paljonko asiak-
kaasi pitdd sijoittaa ehdotukseesi rahaa. Kerrot samalla, missd ajassa ja
kuinka paljon asiakas saa rahaa takaisin.

Oikea mittakaava. Jos asiakkaallasi ei yksinkertaisesti ole riittavasti rahaa
palvelusi ostamiseen, hédnelle on yhdentekevdd millaiset tuotot olisivat
saattaneet olla. Kallis palvelu voi my®6s olla liian suuri riski.

Strateginen vaikutus. Johtoryhmaa kiinnostaa, milla tavalla ehdotuksesi
tukee heidédn tavoitteitaan.

Aikataulu. Paaittajia kiinnostaa, kuinka pitkdksi ajaksi ehdotuksesi sitoo
heiddn voimiaan. Napakka aikataulu kertoo, ettd olet valmistautunut pal-
velun toimitukseen.

Vaihtoehdot. Asiakastasi kiinnostaa mitad tapahtuu, jos han jattaa palve-
lusi ostamatta tai paatyy kilpailijasi ratkaisuun. Kun valitset ja dollarisoit
vertailukohdat itse, helpotat asiakkaasi padtoksentekoa ja voit esittdd omat
perustelusi jokaisesta vaihtoehdosta.

Pddtosehdotus ja tehtdvit. Johtoryhmédn on vaikea pdattad, jos suositus
puuttuu. Tiivistd eteneminen ehdotukseksi, johon voi vastata yksinkertai-
sesti “ostan”.

Tavoitteet. Kerro myos, miten aiot mitata palvelusi onnistumista. Tarjoa
asiakkaallesi valmiit mittarit. Osoita ettd otat vastuun lupaamastasi tulok-
sesta.

Selvitd, paljonko asiakkaasi yrittda tienata. Olet vahvoilla, jos palvelusi auttaa
asiakastasi merkittdvan askeleen kohti hdnen tavoitettaan. Jos taas tuotat pro-
millen kymmenesosan asiakkaasi kvartaalitavoitteesta, voit yhtda hyvin tuhlata
aikaasi vaikka kotona laiskottelemalla.
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Internetklassikoksi muodostunut Yhdysvaltain budjettilukujen muunnos koti-
talouden kokoluokkaan havainnollistaa osuvasti dollarisoijan kultaisen sdan-
non: muunna vaikeasti avautuvat luvut selkokielisiksi.

Liittovaltion verotulot 2170 000 000 000 $
Budjetti 3820 000 000 000 $
Uutta velkaa 1650 000 000 000 $
Velkaa yhteensa 14 271 000 000 000 $
Menoleikkaukset budjetin 38 500 000 000 $
tasapainottamiseksi

Alla budjetti on muunnettuna kotitalouden mittakaavaan. Budjetin luvuista on
pudotettu perésta 8 nollaa.

Perheen tulot 21700 $
Kulutus 38200 $
Luottokorttivelkaa kertyy vuodessa 16500 $
Koko velka luottokorttiyhtiolle 142710 $
Joten perhe p##ttad sddstid 385 %

Luuletko, ettd vain Amerikassa kaikki on suurta? Kylla Suomikin vippaa — val-
tion velka kasvaa vuonna 2014 noin 7 miljardilla eurolla.

Sosiaali- ja terveydenhuolto nappaa valtion budjetista noin neljasosan. Jos valtio
ohjaa lisdvelasta terveysmenoihin saman neljasosan, terveydenhoito saa siitd
1,75 miljardia.

Oletetaan, ettd keskimddrdinen selkdleikkaus maksaa 3 500 euroa.
Lisdlainalla maksamme yhden leikkauksen joka minuutti.

Hahmotusvaikeudet eivdt kosketa vain perttivirtasia ja muita Seiskan lukijoita.
Johtajakaan ei vadlttimatta hahmota, mitd lupauksesi 3 prosentin sddstosta
yhtion paperinkulutuksessa merkitsee. Tai mitd hdn konkreettisesti hyotyy siitd,
ettd hdnen myyjansa pystyvat tapaamaan kuukaudessa 5 asiakasta enemmaén. Ja
vaikka tajuaisikin, mikset helpottaisi asiakkaasi ajattelutyota?

Popularisoi hdpedmdittd. Muuta vaikeat luvut sellaiseen muotoon, kokoon tai yksi-
koiksi, jotka vastaanottaja ymmdrtdd heti.
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Jos bisnesyksikon liikevaihto on 200 miljoonaa euroa, 2 000 euron vuotuinen
lisdituotto on johtajan néikdkulmasta kuin pisara meressd. Lupauksesi vaatisi
pari nollaa lisdd, jotta hdneltd 16ytyisi sinulle aikaa.

Mitd nopeammin investointi maksaa itsensa takaisin, sitd parempi. Useissa yri-
tyksissd investoinnin ehtona on riittdvan lyhyt takaisinmaksuaika.

Selvitat asiakkaasi tavoitteet helpoimmin kysymalla. Teet 1ahtemattoméan vaiku-
tuksen, kun osaat keskustella sujuvasti asiakkaasi liiketoiminnan ominais-
piirteistd ja strategiasta.

Seuraa uutisia. Yritykset kertovat paljon itsestddn ja luvuistaan nettisivuil-
laan. Vuosikertomuksissa on kiiltdvien kuvien lisdksi muutakin arvokasta.

Kun osoitat tarkeytesi tulosrivilla, myyt rytindlld uusille ja piddt vanhat asiak-
kaasi ensi vuonnakin. Pidd jatkuvasti kirjaa arvosta, jota heille tuotat.

Dollarisaatio turvaa selustasi, kun asiakkaasi kiristdad vyotddan. Osaat vastata
kysymykseen, mistd hdn on sinulle maksanut. Etka jda sormi suuhun, kun asiak-
kaasi paattdjat vaihtuvat.

Luksuksen kysynta kasvaa

Massaluksukseen kyllastyneet kuluttajat etsivat kuumei-
sesti keinoja, joilla he erottuvat joukosta. Richard Bran-
son kiertaa maailmaa kuumailmapalloilla. Larry Ellison
purjehtii maailman nopeimmilla purjeveneilla.

“Eettisen ja ekologisen luksuksen suosio on nousussa.
Sen arvo on jotain muuta kuin rahallista. Se voi olla esi-
merkiksi erityisen terveellistd tai ympdristoystavidllista.”

Sosiologian professori Terhi-Anna Wilska Helsingin
Sanomissa 22.6.2012

Kokemustuotteiden myynti kasvaa puolta nopeamimin
kuin luksustavaroiden myynti. Varakkaat torscdvat
mieluummin kokemuksiin kuin tavaraan.
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Paljonko on 20 prosenttia?

Saman asian voi esittdd monin tavoin. Mikd seuraavista vditteistd on mielestasi
konkreettisin:

Kaksinkertaista katteesi.

Paranna tehokkuuttasi 20 prosenttia.

Nosta kuukausilaskutustasi viidennekselld.
Laskuta 1 000 euroa enemman joka kuukausi.

SwoN e

Kaikki nelja esimerkkid sanovat saman asian eri sanoin*. Neljds vaihtoehto on
helpoin ymmartdd, koska sen ymmartdd ilman vertailukohtaa. Kaikki muut
esimerkit ovat epamaadraisid, koska ne on kuitenkin muutettava euroiksi ennen
kuin hy6ty selviaa.

Sddstd asiakkaasi vaivaa. Muuta prosentit euroiksi tai aikayksikéiksi aina kun
mahdollista.

* Kuvitteellisen esimerkin olettamat: Palkkasi sivukuluineen on 4 ooo euroa. Kdytit aikai-
semmin palvelun tuottamiseen 12 h/kk/asiakas. Onnistut nipistdmddn kdyttimdstdsi
ajasta 2 h/kk/asiakas, mutta palvelusi kokonaishinta sdilyy ennallaan. Kokonaislasku-
tuksesi nousee 5000 eurosta 6 0oo euroon kuukaudessa, koska pystyt palvelemaan
400 euron kuukausihinnalla 2,5 asiakasta lisdd.



TARKISTUSLISTA

Ostajan 10 kysymysta

Paljonko palvelu maksaa?
Mika muuttuu aikaisempaan verrattuna?
Paljonko katetta uusi palvelu tuottaa aiempaan verrattuna?

Miten nopeasti investointi maksaa itsensa takaisin?

Mika on vaihtoehtoiskustannus
(esimerkiksi se, ettei investointipddtosta tehda)?

Miten uuden palvelun/tuotteen kayttonotto vaikuttaa
nykyiseen tuotantoon ja henkilost66n (vastaus euroina)?

Miten muutos vaiheistetaan siten, ettd sen aiheuttamat
menetykset ovat mahdollisimman pienet?

Paljonko oman henkildstoni tydaikaa kuluu?
Onko se huomioitu takaisinmaksulaskelmassa?

Paljonko rahaa palaa, jos kaikki menee
peruuttamattomasti pieleen?

Onko investoinnin rahoitukseen tai maksun
jaksotukseen tarjolla vaihtoehtoja?
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Muotoilu voi ankkuroida
hinnan

Toyota ja Nissan toivat Yhdysvaltoihin 1980-luvun lopussa sulavalinjaisia urhei-
luautomalleja, jotka myivat mukavasti. Fordin paattdjat sdikahtivat ja uudistivat
Mustangin perinteisen kulmikkaan muotoilun tyystin.

Ford ei kuitenkaan Kkysynyt faneiltaan, mitd he olivat muotoilusta mielta. Kun
malli tuli julki, uskolliset Mustang-kuskit repivat pelihousunsa valittomasti.

Seksikds amerikanrauta oli muuttunut surkeaksi japsirassien jdljitelmdksi!

Fordin pomot tajusivat onnekseen virheensa pikaisesti. Kotteron nimeksi muu-
tettiin vaivihkaa Probe. Malli vajosi pikaisesti unholaan.

Ford aloitti alusta ja otti tdlla kertaa fanit mukaan suunnitteluun. Uusi retrohen-
kinen Mustang oli menestys.

Autofanien mielikuvat olivat ankkuroituneet muotoiluun. Tuttuuden tunne nosti
auton arvoa enemmdn kuin autotehdas ymmadrsi.



a7

5. Segmentoi ja versioi

Kaikki asiakkaasi eivdt hyody tuotteestasi samalla tavalla. Heiddn bisneksensa
koko esimerkiksi vaikuttaa siihen, millaisia hy6tyja he odottavat palvelultasi.

Kaytd dollarisointia versioinnin ja hinnoittelun apuna. Tee toimialaan tai
yrityksen kokoon sidottuja tuotteita, joiden hinta mddrdytyy asiakkaasi
hy6dyn mukaisesti.

Jotkut asiakkaasi haluaisivat ulkoistaa monia bisneksensa osia, jos vain 16ytai-
sivét sopivan palvelun. Toiset taas haluavat arvioida jokaisen ruuvin ja mutterin
hankinnan erikseen. Hissin myyja voisi esimerkiksi jaotella asiakkaansa kol-
meen ryhmadadn, joista jokaiseen puree erilainen dollarisointi:

Asiakkaan tarve Dollarisaatio

Hissi menee vuositarkastuksesta Vertaa huoltopalvelun hintaa

lapi eika tapa ketddn. kilpailijoihin.

Rikkindinen hissi korjataan Mittaa myynnin maarad normaali-
nopeasti. Jos ihmiset eivat liiku, tilanteessa. Laske montako asiakasta
kauppa ei kay. liike menettdd, jos hissit tai liuku-

portaat ovat rikki.

Hissin tai liukuportaan tek- Vertaile erilaisia vaihtoehtoja. Etsi
niikka ei kiinnosta patkadkaan. vaihtoehto, joka liikuttaa mahdolli-
Asiakkaiden pitaa liikkua kiin- simman nopeasti ja suuren madran
teistdssdani nopeasti ja oikeisiin ihmisid asiakkaasi haluamiin kohtei-
paikkoihin, ihan sama milla siin. Ald puhu yksittéisisti laitteista.
konstilla. Mittaa ja optimoi jatkuvasti kayton

aikana. Myy paketti palveluna.

Keskiarvohintasi olisi liian kova niille, jotka tulevat toimeen pienemmilla tai
muilla hy6dyilld kuin mita tuotteesi tarjoaa. Sama hinta jattaisi toisaalta sinulle
kuuluvaa rahaa niiden asiakkaiden taskuihin, jotka olisivat valmiita maksamaan
hy6dyistasi.

Et tuhlaa markkinointi- ja myyntipaukkujasi. Kohdistat erilaisiin tarpeisiin dol-
larisoidut myyntipuheesi tdsmallisesti oikeille asiakasehdokkaille. Saat parhaan
mahdollisen hinnan jokaiselta asiakasryhmaltasi.
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Autoilijat ovat periaatteessa
ympéaristoystavillisia

Liikenteen turvallisuusvirasto Trafi on tutkinut autoilijoiden ymparistoasen-
teita vuodesta 2007. Vain joka neljds autonostaja pitdda ymparistoystavallisyytta
yhtend kolmesta tarkeimmastd autonvalintakriteerista.

Taydellisten luonnonvihaajien osuus on vuosien varrella vain kasvanut. Vuonna
2012 jo 40 prosenttia vastasi, ettei ymparistoystavallisyys vaikuttanut ostopaa-
tokseen lainkaan.

Renkaanpotkijaa ei kiinnosta myéskdcdn oma eikd ldheistensd henki.
Vain joka neljdannelle turvallisuus on kolmen tdrkeimmdn tekijdn joukossa.
Viidennestd se ei huoleta pdtkdn vertaa.

Ylivoimaisesti tdarkein auton valintaan vaikuttava tekijda on auton hinta. Suu-
rimmalle osalle se on tarked, ja kolmannekselle autonostajista kaikkein tarkein
kriteeri.

Tutkimuksen mukaan autoilijat olisivat toki ”periaatteessa” valmiimpia ympa-
ristoystavallisempadnkin autoiluun. He voisivat ”periaatteessa” hankkia vaha-
pdastoisen auton. Periaatteet kuitenkin unohtuvat autokaupan ovella.

Samaan aikaan ldhes 40 prosenttia autonostajista pitdd polttoaineen kulutusta
kolmen tarkeimmadn asian joukossa autonvalinnassa. Yli 70 prosenttia haluaisi
polttoaineen kulutuksen selvemmin esiin mainonnassa.

Suurin osa auton ostajista haluaisi siis kuulla rahapuhetta ekohopotyksen
sijaan. Sellainen automyyjd olisi vahvoilla, joka tajuaisi puhua litroista ja
vieldpd muuntaa ne euroiksi.

”Tdssa onkin mielenkiintoinen ristiriita, silld auton padstothdn ovat suorassa
suhteessa sen polttoaineen kulutukseen. Mitd vihemman kulutat, sitd vihem-
mdn padstat”, toteaa Trafin ympdristdasioiden johtava asiantuntija Katja
Lohko-Soner.

”Rahandkokulmasta vahan polttoainetta kayttdvan auton valitsija tekee samalla
my0s ympdristdteon.”

Asiakkaasi on periaatteessa ympdristoystdvdllinen. Hdin rakastaa luontoa silloin,
kun se sopii hdnen lompakolleen.



Voit my6s jakaa asiakkaat ryhmiin sen perusteella, ovatko he ammattimaisia
ostajia vai onko kauppaamasi idea heille entuudestaan tuntematon. Nama kaksi
ryhmdd kohtelevat myyntipuhettasi aivan eri tavoin. Ammattimaisella osta-
jalla on valmis hintamielikuva palvelustasi. Hdn tuntee useita kilpailijoitasi ja
ymmartaa myos, miten hanen oma yrityksensa voi kdyttda tai itse tuottaa kaupit-
telemiasi palveluita.

Siksi pilvipalveluihin perehtyneelle IT-johtajalle on turha jankuttaa teknisida
perusasioita.

Jos taas palvelusi perusidea on asiakkaalle tyystin tuntematon, pitdd sinun
ensin myydd hdnelle uusi toimintamalli ja sen hyddyt. Vasta sen jdlkeen héin
voi ostaa palvelusi.

Yrityksen IT-asioista vastaavaa talouspadllikkoa saattaa kiinnostaa, milld tavalla
hédn sdastaa yrityksensd IT-kustannuksista tai tehostaa tuotantoa, ennen kuin
hén ostaa pilvipalveluitasi.

Ammattiostaja on vertailun asiantuntija. Siksi hdn usein vaatii, ettd sinun on
esitettava laskelmasi kilpailijoidesi kanssa yhteismitallisessa muodossa. Silloin
tavoitteesi on osoittaa, mitd ostaja ei ole ottanut huomioon omissa laskelmis-
saan. Jos saat hdnet lisdidmadn vertailuihinsa tuotteesi ylivoimaisen vahvuuden,
on kilpailijoidesi vaikea tayttad asiakkaasi uusia vaatimuksia.

Tasajako kannattaa

Dollarisaatio luo palvelusi kayttéjalle tuotto-odotuksen,
johon verrattuna hintasi ei saa olla kohtuuton.

Saksalaiset tutkijat osoittivat, etta jos haalit omaan
taskuusi yli puolet voitosta, asiakkaasi pitaa hintaasi
epareiluna. Kaiken jarjen mukaan asiakkaasi kannattaisi
hyvéaksya vahainenkin hyoty, mutta han jad mieluum-
min nuolemaan nappejaan kuin suostuu vedatykseesi.

Lahde: Ori Brafrman, Rom Brafman: SWAY
— The Irresistible Pull of Irrational Behavior (2008).
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Mista muka voisin
tietaa mitaan?

Tarvitset usein sellaista vertailu- ja taustatietoa laskelmiesi tueksi, jota et saa
asiakkailtasi. Onneksesi moni on tehnyt jo ty6td puolestasi.

Tilaa tutkimus puolueettomalta tutkimuslaitokselta. Kaytd konsulttia. Teetd
gradu jonkin toimialan ongelmista. Korkeakoulut ovat tdynna tutkijoita, joista
joitakin saattaa jopa kiinnostaa tarjoamasi rahoitus.

Kayta hakukonetta. Internet on dollarisoijan salainen aarreaitta, joka on pullol-
laan tutkimuksia mitd eriskummallisimmista aiheista.

Soita johonkin jarjest6on tai liittoon. Niissd on t6issa ihmisid, joiden tehtdva on
levittda tietoa oman alansa ongelmista. He tarjoilevat sinulle arvokasta tietoa
jopa ihan ilmaiseksi.



6. Todista vaittamasi vertailutiedolla

Kerda vertailuaineisto asiakkaistasi. Tee uudelle asiakasehdokkaallesi kartoitus,
jossa mittaat hdanen rahalliset hy6tynsa. Todista nakokulmasi numeroilla, jotka
asiakkaasi ymmartaa ja hyvaksyy.

Jos hyoddyt ovat asiakkaidesi keskiarvoa huonommat, kiitd kauniisti ja katoa
nopeasti. Jos hyodyt taas ovat keskimddrdistda suuremmat, hoputa asiakasta
ostamaan pikaisesti.

Sen sijaan ettd vetdisit lukuja hatusta, keraa vertailutietoa tarinasi tueksi. Suu-
ren osan saat asiakkaaltasi kysymalld. Osan joudut ihan itse mittaamaan.

Jos oksennat ylimielisesti valmiit numerot, tuputat kuin kuka tahansa muu
myyjd. Asiakkaasi kdy siilipuolustukseen eika usko sitdkddn vahaa, vaikka olisit
kuinka oikeassa.

Stora Enson puunostaja kdyttdd esikartoituksessa apuna satelliittikuvia
ja puunhintatietoa jo ennen metsdnomistajan tapaamista. Etukdteen tehty
tuottolaskelma konkretisoi ja vauhdittaa ostoneuvottelua.

Laskelmasi ei tarvitse olla taydellinen. Asiakkaasi hahmottaa kalkyylisi avulla,
mihin joukkoon kuulut. Han kun lokeroi sinut joka tapauksessa kulueraksi tai
investoinniksi.

Tilaajat ovat jopa valmiita maksamaan luokitteluista. Esimerkiksi tutkimuslaitos
Gartnerin Magic Quadrant ryhmittelee vaikkapa ohjelmistotoimittajat neljaan
eri kategoriaan niiden nidkemyksen ja toimituskyvyn mukaan. Tulokset kayvat
hyvin kaupaksi.

Dollarisoimalla luokittelet itsesi konkreettisesti madralld, raham&ardllda. Kun
mittaat hyodyt tunneissa, pdivissd, litroissa tai tonneissa, voit muuntaa ne
euroiksi. m
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Voiko tunteen dollarisoida?

Huono myyjd nédkee tuotteessaan vain teknisid ominaisuuksia. Han jattaa hin-
noittelematta tarkeimmaén kilpailuetunsa eli asiakkaan saaman hy6dyn.

Ominaisuus ja hyoty ovat kaksi tdysin eri asiaa. Vahdinen hiilidioksidipddst on
auton ominaisuus. Sddstd polttoainekustannuksissa tai ympdristdystavallisesta
ostopadtoksestd saamasi kehu ovat hyotyja.

Tuotteesi hyoty voi olla myds tunne. Palvelusi voi olla turvallisempi,
riskittomdmpi, hempedmpi tai inhottavampi kuin kilpailijansa. Tunteet
voivat nostaa tuotteesi arvoa enemmdn kuin tekniset ominaisuudet.

Insin66ri kuitenkin valttaa tunteesta puhumista kuin ruttoa, koska sen arvoa on
vaikea mitata. Miten arvotat esimerkiksi tyGtapaturman aiheuttaman henkisen
karsimyksen?



Onneksemme markkinataloutta ohjaa tarjonta ja kysyntd. Niiden ansiosta voit
mitata my0s monien tunteiden arvon.

”Meri lisdd vanhan asunnon arvoa jopa tuhat euroa nelioltd.”
Helsingin Sanomat 11.12.2011

Mielihyvd myy hyvin erityisesti kuluttajapalveluissa. Mutta myds yritysasiak-
kaasi maksaa palvelustasi mielellddn, jos vahennét hénen (yrityksensa) riskejd.

Kaivokseensa rikastamotekniikkaa ostava johtaja on entista kiinnostuneempi
luonnosta. Jos hdn joutuu oikeuteen ymparistokatastrofin vuoksi, ongelman hen-
kistd hintaa on vaikea mitata.

”Talvivaara piti tdnddn tiedotustilaisuuden Helsingissd yhtion johdon
muutoksista ja vuoto-ongelmista. Heti oman puheenvuoronsa aluksi yhtién
uusi toimitusjohtaja Pekka Perd luonnehti tuntojaan siteeraamalla Paavo
Viyrysen legendaarista lausahdusta.

”Voiko vitutukseen kuolla?”, Perd kysyi.”
Iitalehti 15.11.2012

Tehtavasi on 16ytaad asiakkaasi ongelma, pelko tai riski. Esimerkiksi virustorjunta
ja vartiointipalvelut lupaavat turvallisuutta. Palvelu pelaa, jos mitdan ikavaa ei
tapahdu.

Palveluita ei voi mitata lujuuslaskelmilla. Aineettoman tuotteen arvo perustuu
sitd toimittavan asiantuntijan osaamiseen, tuotteistamasi prosessin luotettavuu-
teen tai ainutlaatuiseen kokemukseen. Niitd asiakkaasi arvioi tunteella, jos et
dollarisoi hdnelle muita mittareita.

Asiakkaasi haluaa esimerkiksi tietdd, kuka muu on ostanut palveluitasi. Olet
vahvoilla, jos tarjoilet suullisen suosituksen lisdksi esimerkkeja euroista, joita
muut asiakkaat ovat avullasi ansainneet.

Tarvitset todistusaineistoksi tutkimustietoa, jonka avulla muutat tunteen rahak-
si. Esimerkiksi yritykseesi hyokkdava virus voi aiheuttaa tuhansien eurojen kus-
tannukset. Dollarisaatiosi madrittelee riskin hinnan. Kun kaytat laskelmassasi
asiakkaaltasi saamiasi ja hdnen liiketoimintaansa kuvaavia tietoja, on laskel-
masi pelkkaa esimerkkid monin verroin tehokkaampi.

Kun muutat tunteen osaksi tuotteesi hintaa, maksaa asiakkaasi siitd usein paljon
enemmdn kuin teknisistd ominaisuuksista.
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Jaana Kaarela on henkilosto-
ratkaisuja muuttuvaan
tyoeldmdidn tuottavan
henkilostopalvelualan

ketjun asiantuntijapalveluiden
johtaja. Yrityksen palveluihin
kuuluvat mm. henkiloston
kehittdminen, rekrytointi,
henkildston sopeuttaminen
ja ammafillinen kuntoutus.

11

a: Janne Suhonen



Miten
rekrytointi
muuttuu
fuotoksi?

Haastateltavana Jaana Kaarela

Monet yritykset pitavat rekrytointia kuluerana.
Henkilostopalveluyritys Opteamin mielesta
rekrytointi voi ja sen pitaakin olla tuottava
investointi.
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HAASTATTELU: Miten rekrytointi muuttuu tuotoksi?

Antti Ketola: Millaista rekrytointipalvelua yritykset
tarvitsevat?

Jaana Kaarela: Yritykset ovat nykyaan nopealiikkeisid. Rekrytointitoimeksi-
annot tulevat yhd useammin hyvin lyhyelld varoitusajalla. Asiakas saattaa tar-
vita kirjanpitdjaa viikon varoitusajalla.

Siksi olemme viilanneet omaa prosessiamme tehokkaammaksi ja nopeammaksi.
Lupaamme etsid tyontekijan neljassa viikossa.

AK: Onko hinnalla valig?

JK: Rekrytointipalveluja tarjoavia yrityksid on paljon. Monet tarjoavat kuitenkin
vain peruspalvelua ja kilpailevat hinnalla. Meista rekrytointi ei saa olla pelkka
pakollinen kuluera. Sen taytyy tuottaa.

AK: Mitad tuottava rekrytointi tarkoittaa?

JK: Rekrytointi voi tuottaa kahdella tavalla. Ensinnédkin aikaa palaa hakemuk-
siin, haastatteluihin ja koko rekrytointiprosessin pyorittdmiseen. Ndihin tehta-
viin kuluva aika ja sen arvo on helppo laskea. Kustannus on lahes aina suurempi
kuin palvelussamme, jos yritys rekrytoi itse.

Tuottavuuden toinen puoli liittyy rekrytoitavaan henkil66n. Rekrytointiproses-
sin pitda 10ytda tyonantajalle tuottavimmat tyontekijat. Tallainen tyontekija
oppii uuden ty6nsa nopeasti ja menestyy siind. Han esimerkiksi tyoskentelee
nopeammin, myy enemman tai hdnelld on pienempi ty6tapaturmariski verrat-
tuna perinteiseen rekrytointiin.

AK: Mikéa tekee rekrytoinnista tuottavaa?

JK: Kayttamamme soveltuvuudenarvioinnin menetelmdt ja vahva kokemus
takaavat sen, ettd asiakkaamme 10ytda soveltuvimman ja tuottavimman tyon-
tekijan. Mittaamme kaiken, minka voi asettaa tavoitteeksi numeroina ja euroina.

Selvitimme todellisen tarpeen ja tehtdvankuvan tavoitteineen. Huolehdimme,
ettd uusi tyontekija padsee nopeasti perehtymaan tyohonsa ja myds tyonantaja
tyontekijaan. Seuraamme tyontekijan kehittymista yhdessa tyonantajan kanssa.

Mittaamme tyOntekijin suoriutumisen ja raportoimme tulokset, jolloin tyon-
antaja pystyy hyodyntamadn tuloksia myos tulevissa rekrytoinneissaan.



AK: Miten rekrytoinnin tuoton voi laskea?

JK: Seuraamme asiakkaidemme kanssa rekrytointien onnistumista ja mit-
taamme kaiken, minka voi muuttaa numeroiksi ja euroiksi. Rinnalle tarvitsemme
vertailutietoa joko julkisista lahteistd tai asiakkaaltamme.

Henkilostévuokrauspalveluissamme olemme jo kauan laskeneet, paljonko vuok-
ratyovoiman kaytto sddstdd asiakkaallemme verrattuna omiin osa-aikatyon-
tekijoihin. Meilld on kehittyneet laskurit ja paljon vertailuaineistoa. Sovellamme
samaa ajatusta nyt rekrytointipalveluihimme.

AK: Pitavatko asiakkaanne tuottavuutta tarkeana?

JK: Kylld. Asiakkaat ovat olleet tyytyvdisid ratkaisumalliimme. Tuottavuus
on entista tarkeampad henkilostoosastollakin. Kiinnostus aihetta kohtaan on
lisadntynyt huomattavasti.

Kun henkil6stdjohto ymmartad numeroita ja euroja, se puhuu samaa kieltd
muun johdon kanssa. Silloin kaikille on selvdd, ettd henkiloston rekrytointi ja
kehittdminen ovat tdarked keino kehittad liiketoimintaa.

Paattdjat vaativat taloudellisia perusteluita ja ovat kiinnostuneita rekrytoinnin
uusista valineista. Joissain yrityksissa rekrytoinnit ovat liiketoimintayksikiden
vastuulla. Varsinkin silloin puhe kadntyy véakisinkin euroihin. m

Tuotteistajan pikaopas 3:
Lentajan 7 neuvoa johtajalle

Opas kertoo, miten otat
tarkistuslistat kayttoéon palvelu-
bisneksessasi. Saat hyvia
vinkkeja, joiden avulla toimitat
palveluasi entista tasmalliserm-
min ja tasalaatuisermmin.

Lue lisdd ja tilaa opas osoit-
teessa: ediste.fi/pikacppaat
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Paljonko tyotapaturma
maksaa?

CL b [ o o 1 Skt

T F
-

Rakennusalan turvallisimmissa firmoissa sattuu vain 5-10 tyotapaturmaa mil-
joonaa tyotuntia kohti. Pahimmillaan lukema huitelee 300:ssa.* Lievad tapaturma
sy0 liiketulosta keskimddrin 9 ooo eurolla.**

Esimerkillisessa 60 tyontekijan rakennusfirmassa sattuu siten vain yksi ty6tapa-
turma kahdessa vuodessa. Vuosittainen tapaturmien kustannus on siis 4 500
euroa.

Vaarallisimmassa samankokoisessa yrityksessa sattuu ja tapahtuu 30 kertaa
vuodessa. Joka toinen kirvesmies teloo itsensa tai tyokaverinsa vuoden aikana.
Yritykselld palaa onnettomuuksiin 270 ooo euroa.

Yritys voi parantaa tyoturvallisuutta esimerkiksi riskeja ennakoimalla, suojai-
milla ja koulutuksella. Tyoturvallisuuteen vaikuttaa myos tyontekijan ammatti-
taito ja asenne.

Ldhteet: (*) Kauppalehti 12.11.2011 ja (**) Talouseldmd 31/2011.



Ota avuksesi avuksesi mittaus, tutkimus ja tilasto. Tiivista niistd paras nakemyk-
sesi, jonka esitadt asiakkaillesi.

Aina kun saat uutta tietoa, tdsmenndt ndkemystdsi. Sinusta kasvaa asiantuntija,
joka osaa laskea vaikeasti mitattavalle asialle hinnan.

”Voiko sdhlddmistd tai tydopanoksen tehokkuutta mitata saati muuttaa
rahaksi? Moni vdittdd, ettd ei voi. Oululainen Marko Kesti sanoo, ettd hdn voi.

Yritysten pitdisi osata muuttaa tieto kehitykseksi. Kesti tietdd kuinka se
tehddcdn. Numeroita jalostamalla. Kestin laskelmien ja pddittelyn pohjalta on
syntynyt Hiljaiset signaalit -menetelmd, jota hédnen yrityksensd MCompetence

myy.

Olen jumpannut tdtd nyt 10 vuotta ja numeroista l6ytyy aina jotakin uutta.
En pelkdd kopioijia tai kilpailijoita, tdstd riittdd tyosarkaa kaikille.”

Marko Kestin haastattelu, Talouseldmd 31/2011.

Kestin laskelmien mukaan yksi poissaolopdivda maksaa 325 euroa, jos sijainen
tekee tyot. Teollisuudessa summa on suurempi, palvelualalla pienempi.

Kun tapahtumalla on johdonmukainen arvo, sen vaikutus on helppo dollarisoida.
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Paljonko kavely maksaa?

Huonosti suunnitellussa sairaalassa henkilokunta joutuu kdvelemddn paikasta
toiseen ja pitkid matkoja. Siithen kuluu turhaa aikaa. Ja rahaa.

Suomalaiset tutkijat perehtyivat kuuden sairaalan rontgenosastoihin. Tiloiltaan
tehokkaimmassa sairaalassa valkotakit tepastelivat tyGvuoron aikana 4,7 kilo-
metrid. Sokkeloisimmassa rakennuksessa matkaa Kkertyi 6,2 kilometrid.



Henkilokunnalta kuluu kdvelyyn aikaa parhaimmillaan 67 minuuttia ja
pahimmillaan 89 minuuttia. Erotus on 5 prosenttia tyoajasta.

Mista tutkijat tiesivat, paljonko hoitajat ja laakarit paivansa aikana kdvelevat ja
milld nopeudella? Matka selvisi askelmittarilla.

Keskimadraisen kavelynopeudenkin oli joku muu jo laskenut. Tutkijat kayttivat
kavelynopeutena 4,2 km tunnissa, jota kdytetddn matka-aikojen laskemiseen
paakaupunkiseudun liikenteen opastuksessa. Tyopdivdn pituudeksi he ottivat
mukavan tasaluvun 7 tuntia.

Jos matemaattista tarkkuutta rakastava tuotepaallikko olisi ollut mukana ryh-
madssd, tutkimus olisi tyssannyt saman tien.

Eivit kaikki voi kévelld tasan 4,2 km/h. Joku kononen varmaan kdvelee
ainakin kymmentd. Ja hdnen lihava tyokaverinsa vierii vain kaksi kilometrid
tunnissa. Ja tuskin askelmittariinkaan voi luottaa, koska joku varmasti
harppoo.

Sitd paitsi, varmasti tydajatkin vaihtelevat. Joku tekee ylitoitd, toinen on
vuorotteluvapaalla ja sitten on vield ne osa-aikaeldkeldiset.

Jos tuotepaallikon pitdisi muuttaa tutkimuksen tulokset vield euroiksi, han saisi
paniikkikohtauksen. Osaston johtajalddkari tienaa kuitenkin paljon enemmén
kuin erikoistuva. Ja kun rontgenhoitajienkin palkat riippuvat kaiken muun
lisdksi kokemuslisista.

Viiden prosentin sddsto tyoajassa tarkoittaa vuodessa 192 600 euroa*.
Sddsto kasvaa 20 vuoden elinkaaren aikana yli 3,8 miljoonaan euroon.

Kerrotko asiakkaallesi, ettd ratkaisusi on markkinoiden laadukkain ja sddstaa
sen ansiosta hanen tyontekijoidensa tyoaikaa todella paljon? Ja siksi asiakkaasi
sddstdd ajan my6ta mukavan summan rahaa? Vai isketkd mieluummin laskelmat
poytddn ja kerrot, ettd hdn sadstad avullasi ainakin 2,3 miljoonaa euroa ensim-
madisen 5 vuoden aikana.

Numerot hakkaavat adjektiivit 100-0, vaikka olisivatkin keski- tai likiarvoja tai sel-
laisista johdettuja.
* Rontgenosastolla on 20 lddkdrid (keskipalkka 5 700 €/kk) ja 40 hoitajaa (keskipalkka

2500 €/kk). Lomarahat ja sivukulut huomioituna (kertoimella 1,5) osastolla kuluu
palkkoihin vuodessa 3852 000 €.
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Kai Ronnberg on Outotecin
Services-yksikon tuotepdcillikko..
Han johtaa tiimid, joka vastaa
Suomesta johdetun teknologian
modernisointituotteista maail-
manlaajuisesti.




AlI'VvOo
asiakkaalle
el synny
konttorin
kaytavillc

Outotecin asiakkaat jalostavat metalleja.
Outotec jalostaa asiakkailleen arvoa. Sita syntyy,
kun toimittaja tuntee asiakkaansa bisneksen

— usein jopa paremmin kuin asiakas itse.
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HAASTATTELU: Arvo asiakkaalle ei synny konttorin kaytavilla

Mika irma?

Outotecin liikevaihdosta yli 80 prosenttia syntyy mineraalien rikastuk-
sen ja metallurgisen teollisuuden toimituksista. Yhtio toimittaa yha
enemman myos energiateollisuuden, kemianteollisuuden ja teollisuus-
vesien kasittelyratkaisuja.

Outotecilld on tavoitteena kasvattaa palveluliikevaihtoaan vuoden 2012
noin 400 miljoonasta 1 miljardiin euroon vuoden 2017 loppuun men-
nessa.

Outotecilla on yli 600 patenttiperhettd, yli 5 500 kansallista patenttia tai
vireilla olevaa hakemusta ja yli 70 tavaramerkkia.

Outotecin vuoden 2012 liikevaihto oli 2087 miljoonaa euroa ja liike-
voitto 184 miljoonaa euroa (8,8%). Outotecilld on toimipaikkoja
24 maassa ja toimituksia yli 80 maahan. Outotecilld oli vuoden 2012
lopussa 4 800 tyontekijdd.

Kuva: Outotec



Antti Apunen: Outotec kasvaa nopeasti ja
tuottaa erinomaisesti. Mista hyva tulos johtuu?

Kai Ronnberg: Palveluliiketoimintamme kasvaa nopeasti. Palkkaamme pari
uutta tyontekijaa paivassa.

Palvelumyynnin tavoite vuodelle 2015 oli alun perin 500 miljoonaa euroa.
Vuonna 2012 ylsimme kuitenkin jo noin 400 miljoonaan euroon. Uusittu tavoit-
teemme on, ettd vuonna 2017 palvelut tuottaisivat miljardin.

Asiakkaat vaativat entistd enemman palveluita. Monet laitteen ostavat asiakkaat
toivovat operointia, eli ettd Outotec huolehtisi laitetoimituksen lisdksi my6s tuo-
tannosta.

Kasvatamme muitakin uusia liiketoiminta-alueita, kuten energiantuotantoa seka
veden- ja jatteenkdsittelyd. Saimme hiljattain Ziirichistd 60 miljoonan euron
arvoisen jatevesien puhdistusjdrjestelmatilauksen.

Ostamme aktiivisesti yrityksid ja varvddamme uusia kumppaneita. Ndin han-
kimme nopeasti osaamista, jota meiltd puuttuu.

Raaka-aineita tarvitaan koko ajan lisad, joten uudelle teknologialle on tarvetta.
Emme kuitenkaan ole ainoa toimittaja, joten emme voi luottaa pelkastaan vilk-
kaaseen kysyntdan.

AA: Mika ratkaisee teknologiatoimittajan menestyksen?

KR: Panostamme tosissamme perustason tutkimukseen. Meilld on maailman
parhaisiin kuuluvat tutkimuskeskukset Porissa ja Frankfurtissa. Niistd muutkin
kayvat ottamassa oppia.

Tutkimuskeskuksissamme ja niiden testilaitoksissa tydskentelevat propellipdat
tekevat pohjatyon, johon tuotekehityksemme perustuu. Haluamme aina tarjota
edistyksellisintd teknologiaa, mitd maailmasta l6ytyy.

AA: Onko tekninen erinomaisuus siis kaiken a ja 0?

KR: Se on valttamaton lahtokohta, mutta vasta tuotteilla on rahallista arvoa niin
meille kuin asiakkaillemme.

Meiddn pitda keskittya tuotehallintaan, jotta nopea kasvu ei riistdydy késis-
tdmme. Tyokalumme on ennalta sovittu ja tuotteen koko elinkaaren kattava
tuotehallintaprosessi.

Aikaisemmin kehitimme ratkaisuja vain asiakkaidemme yksittdisiin ongelmiin.
Tuotimme raataloityja teknologiaratkaisuja.
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Nyt tavoitteemme on, ettd kaikki ratkaisumme laitteista laitoksiin ovat koko
elinkaaren kattavia ja monistettavia tuotteita. Tuotteistuksen ansiosta asiakas
saa aina testatun, tasalaatuisen tuotteen ja pystymme palvelemaan asiakasta
nopeammin kuin ennen. Tuotteisiin sisaltyy tyypillisesti seka laitteita ettd pal-
veluita.

Asiakkaamme saa siis aina tuotteen, oli kyse sitten rikkihappotehtaasta, jate-
vesien kasittelyprosessista tai kuparirikastamon yllapidosta. Kokonainen rikki-
happotehdas koostuu useasta moduulista eli osatuotteesta. Tarkead on tietenkin
ymmartad tasapaino monistettavuuden ja raataloitavyyden valilld. Kaikkea ei
valttdmatta voi aina tdysin tuotteistaa.

Molemmat osapuolet hy6tyvat. Asiakas saa huippuunsa hiotun paketin. Outo-
tecin tuottavuus kasvaa, kun voimme monistaa tuotteita.

AA: Mista tiedatte, mita asiakas tarvitsee?

KR: Tunnemme asiakaskuntamme hyvin. Olemme ldsnd sielld missa asiak-
kaatkin.

Tiedon pitda kulkea sujuvasti tuotekehityksen ja myynnin valilld. Se tarkoittaa
esimerkiksi sitd, ettd tuotepaallikot lahtevat asiakaskaynneille paikallisten myy-
jien kanssa. Se on vaatimus.

Saamme samalla happotestattua uudet tuotteemme. Valtamme sen, ettd istum-
me Kellarissa kehittamédssa kaksi vuotta uutta tuotetta, jota yksikdan asiakas ei
tarvitse. Tuotepadllikot valittavat asiakaspalautteen koko kehitystiimille.

AA: Miten myytte?

KR: Asiakas saa meiddn ratkaisullamme investoinnilleen parhaan tuoton. Monet
myyjdt sanovat niin, mutta me myos todistamme vaittamamme.

Meilld on koko firman laajuinen myyjien koulutusohjelma. Se koulii kertomaan,
mistd lupaamamme lisdraha 16ytaa tiensa asiakkaan lompakkoon.

Insinddrien on ollut vaikea hypéata asiakkaan saappaisiin. Arvopohjainen myynti
vaatii armottoman asiakaskeskeista ajattelutapaa. Se meidan kaikkien on vain
opittava.

AA: Mita tarkoitat, kun puhut arvopohjaisesta myynnista?

KR: Konkretisoimme asiakkaan saaman rahan laskelmilla. Meilld on hyvin yksi-
tyiskohtaiset laskentakaavat useille tuotteillemme. Niihin syotamme asiakkaan
liiketoiminnasta poimitut arvot, jotka liittyvat esimerkiksi tuotantoon, huoltoon
ja operointikustannuksiin.



Laskelma kertoo asiakkaan hyddyn euroina. Ndemme — ja asiakas ndakee — mon-
tako pdivaa tai kuukautta menee, ettd investointi maksaa itsensa takaisin. Usein
tosiaan laskemme takaisinmaksun viikoissa tai muutamissa kuukausissa.

Haluamme kehittdd laskentatyokalun jokaiselle tuotteelle, jonka julkistamme.
Muutoin tuotteistus ei ole edellyttamallamme tasolla.

AA: Miten kaytatte laskelmia?

KR: Pystymme jo myyntitilanteessa ndyttamaan konkreettiset hyodyt rahana. Eli
asiakas nakee, mitd investointi tuottaa.

Laskentatyokalulla perustelemme myds hinnan. Laskelmat osoittavat, ettd tuot-
teemme on kaikkein kannattavin vaihtoehto, vaikka hintamme olisi kilpaili-
jaamme korkeampi.

AA: Hinnoitteletteko tulospohjaisesti,
kun kerran tiedatte tuottamanne arvon?

KR: Voisimme hinnoitella taysin arvopohjaisesti. Hyddynnamme mahdollisuutta
tilanteen mukaan. Useimmat asiakkaamme eivat kuitenkaan ole vield valmiita
tdysin arvopohjaiseen hinnoitteluun.

Jos hinnoittelisimme pelkéllda hyGtyperusteella, menisivat kaupat usein kilpaili-
jalle. Nain erityisesti sellaisessa tilanteessa, jossa tarjoamallemme tuotteelle 16y-
tyy vertailukelpoinen vaihtoehto.

Laskelmamme kuitenkin lisdavat koko ajan luottamusta uusiin hinnoittelumal-
leihin.

Mutta meilld on toki sellaisiakin tuotteita, joille ei 10ydy kilpailevaa ratkaisua.
Niissd tapauksissa taysin arvopohjainen hinnoittelu on mahdollista.

AA: Myytteko kokonaisen kuparirikastamon
samalla tavalla kuin jonkin prosessin osan?

KR: Myyntimme perustuu siihen, ettd todistamme laskelmamme pilottitesteilla
todeksi. Yksittdisten laitteiden happotestaus on helppoa. Kokonaista tuotanto-
laitosta emme tietysti pysty testaamaan, jos tuotantolaitosta ei vield ole ole-
massa. Mutta silloin pyrimme simuloimaan tuotantolaitoksen prosessit mahdol-
lisimman realistisesti. Jos tulokset ovat hyvid, saamme jalkamme tilaajan oven
valiin.
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Roottorin vaihto
rikastuttaa rikastamoa

Vaahdotus on hienojakoisten malmien keskeinen rikastusmenetelma.
Erotuksessa kdytetddan vaahdotuskennoja, jotka ovat tilavuudeltaan
muutamasta kuutiosta aina 500 kuutiometriin.

Outotecin FloatForce™ korvaa vaahdotuskennoissa kdytettavan perintei-
sen sekoittimen. Laite sddstdd energiaa ja tehostaa metallin talteenottoa.

Turkkilainen sinkki- ja kuparituottaja Cayeli Bakir Isletmeleri otti testi-
kayttoon kaksi FloatForce-sekoitinyksikkoa.

Prosessin energiankulutus puolittui. Laitos sadstdd sahkolaskussa
50 000 dollaria vuodessa jo kahden uuden sekoittimen ansiosta.

Sinkin talteenotto kasvoi 3 prosenttia. Se tarkoittaa 48 ooo sinkkitonnin
tuotannossa noin miljoonan dollarin vuotuista lisatuottoa.

”Ennen asennusta teimme laskelmat ja sanoimme asiakkaalle: Tdssd on
arvo, mitd tuomme teille”, Kai Ronnberg kertoo.

“Asensimme FloatForce-yksikot ensin kahteen kennoon, koska asiakas
halusi testata, pitavatko laskelmamme paikkansa. Todistimme kahdessa
kuukaudessa, ettd alkuperdiset laskelmamme olivat todella tarkat. Asia-
kas on erittdin tyytyvdinen tuloksiin ja suunnittelee paivittavansa Float-
Forcen kaikkiin 50 vaahdotuskennoonsa.

Olemme toimittaneet maailmalle noin 10 0oo vaahdotusyksikkod, joten
pdivitettavaa riittaa.”



Sen lisdaksi meiddn pitdisi aina olla mukana tukemassa, ettd asiakas operoi lai-
tettamme oikein. Tulos kun voi olla yhta lailla kayttdjasta kiinni.

Jos olemme myymassa jotain pientad paivitystd tuotantolinjaan, niin emme tie-
tenkddn kadnna jokaista kived testejd ja laskelmia varten. Mutta miljoonien toi-
mituksiin laitamme kaikki paukut.

Asiakkaalta pitdisi myos kysyd, onko hdnelld investointirahaa. Myyjat usein
unohtavat timén, vaikka asia pitdisi ottaa puheeksi heti alussa. Se ei ole lain-
kaan nolo kysymys. Pitkdaikaisilta asiakkailta sita on aivan luontevaakin kysya.

AA: Mita ongelmia arvolaskentaan liittyy?

KR: Laskentamallien kehittdminen on vaikeaa ja tyoldstd. Meilld on muutamia
ihmisid, jotka tekevat sitd kokopdivatyokseen.

Suurin ongelma on se, ettd asiakkaalla ei ole riittavid lahtotietoja.

Joskus asiakas vakuuttaa, ettd tarvittavat mittaustulokset ja muut lahtéarvot 16y-
tyvat. Mutta todellisuudessa koko laskenta taytyy aloittaa siitd, ettd rupeamme
mittaamaan ja hankkimaan niitd lukuja.

Usein matkassa on muitakin mutkia. Esimerkiksi malmin metallipitoisuus vaih-
telee, ja sille ei voi mitddn. Jos kaivoksesta sattuu nousemaan koyhda malmia
juuri kuukauden testiajomme aikana, tuloksetkin nayttavat huonoilta.

Tdmadn ongelman kanssa painimme kdytanndssa aina. Testien on siksi oltava riit-
tavan pitkid, ettd saamme luotettavat laht6luvut laskelmiin.

AA: Pystytteko laskemaan arvon kaikille tuotteillenne?

KR: On pakko, varsinkin kun olemme siirtymédssda yha enemman toimitta-
miemme laitosten operointiin. Monet asiakkaat toivovat, ettd operoimme laitetta
2—-3 vuotta toimituksen jalkeen. Tallaisia sopimuksia olisi mahdotonta tehda
ilman pitkalle kehittdmidmme laskentamalleja.

Kaivamme sopimuksiin kaikki piilevatkin kustannukset koko laitoksen elinkaa-
ren ajalta, koska operointimallissa me vastaamme niistdkin. Se on aivan valtta-
matonta hankkeiden kannattavuuden vuoksi. Tietojen avulla hinnoittelemme
palvelumme oikein.

Esimerkiksi malmien jauhatuksessa kaytettavien metallikuulien kulutusta on
todella vaikea arvioida. Mutta pelkdstddn ndiden kuulien kustannukset laske-
taan aina kymmenissd miljoonissa. Jos arvioimme yhden jauhinmyllyn kuula-
kulutuksen vadrin, kustannusarvio menee metsaan ja pahasti.
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Kuva: Outotec

Modernisointi nostaa
laitoksen tuottavuutta

Outotec my6s modernisoi tuotantolaitoksia. Refurbishment-tuotteet
korjaavat vanhentuneen laitoksen tuottavuuden alkuperdiselle tasol-
leen. Upgrade-tuotteet pdivittavat laitoksen tekniikkaa. Lisdksi Outotec
tarjoaa modernisointeihin liittyvid neuvontapalveluita.

Outotec lanseeraa vuosittain kymmenia paivityksid. Upgrade-tuote voi
olla komponentti, laite tai prosessi.



Onneksi ndamd asiat eivdt ole sen helpompia kilpailijoillemmekaan. Tuloksia
syntyy, kun menemme rohkeasti eteenpdin. Jos emme uskalla luvata asiakkaalle
mitdan, tuskin keksimme niita ratkaisujakaan.

AA: Onko Outotec lipumassa kokonaan palvelubisnekseen?

KR: Outotec on aina ollut parhaisiin kuuluva projektitoimittaja. Ja tdman osaa-
misen on tietenkin sdilyttavd. Satojen miljoonien arvoisen tuotantolaitoksen
toimitus vaatii kivenkovia kavereita. Haluamme edelleen olla maailman parhaita
projektipadllikoita.

Palvelut kehittyvat projektitoimitusten rinnalle ja taydentavat niita. Meilld on
paras osaaminen tuotteistamme, joten on luonnollista ettd myos ylldpiddamme ja
kehitdmme niita.

AA: Raha taitaa ratkaista kaupat,
vaikka puhuisitte muistakin arvoista?

KR: On aivan varmasti tarkeintd, etta pystymme osoittamaan rahallisen hyddyn.
Myyjdn pitda hoksata, mikd se reitti milloinkin on, mistd nakokulmasta siihen
rahaan paastdadan: Onko se tekija kapasiteetti, laatu, saanti, metallipitoisuus vai
jokin muu.

Usein ympdristotekijatkin liittyvat rahaan. Tuotantolaitos suljetaan, jos se ei
tdyta ymparistonormeja. Jos laitos on kiinni, niin ei se tee rahaakaan.

AA: Voiko kaivosteollisuus olla ymparistoystavallista?

KR: Vield nykyiselld tekniikalla joidenkin metallien jalostaminen vahingoittaa
jonkin verran ymparistod. Sadntely on kuitenkin kaikkialla tiukentunut, ja kehit-
tyneissa maissa yritykset toimivat vastuullisesti. Isot kansainvaliset kaivosyhtiot
esimerkiksi ovat todella tarkkoja maineestaan.

Me tarjoamme aina ympdristoystdvallistd tekniikkaa. Teknologiaratkaisuis-
tamme 80 prosenttia tdyttdd BAT-mddritelmdn, eli ne ovat myds ympdariston
kannalta parasta saatavilla olevaa tekniikkaa.

Toimitamme esimerkiksi metallin rikastuksessa kaytettavia keraamisuodattimia.
Toisin kuin tavallisesti, tdhdn suodatintyyppiin olemme kehittdneet happokier-
ratysjarjestelmédn, jossa hapot ja muut kemialliset aineet kiertdvat suljetussa
jarjestelmdssd ja puhdistavat itse itsensd. Monissa maissa asiakkaidemme on
pakko siirtyad kdyttamaan mainittuja suodattimia ymparistolakien vuoksi.
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Kiinan hallituksen seuraava viisivuotissuunnitelma on meillekin erittdin tar-
ked dokumentti. Se madrittelee yhden maailman merkittdvimman talousalueen
ymparistonormit. Mita kiredmpi siita tulee, sitd parempi meille. Ja sitd enemman
kilpailijoita tippuu kelkasta.

AA: Miten kaivosteollisuus muuttuu tulevaisuudessa?

KR: Vaikka Euroopassa on taantuma, muualla maailmassa raaka-aineiden kulu-
tus kasvaa tallakin hetkelld.

Samaan aikaan malmiesiintymat kdyhtyvat. Saman metallimddrdn eteen pitaa
tehdd enemman t6itd. Vaikka metallien kulutus pysyisi samalla tasolla, esiinty-
mien tdytyy olla entistd suurempia. Kéyhidkin esiintymid pitad hyodyntad ja
vieldpa aiempaa tehokkaammin. Prosessin taytyy olla sujuva, ja siihen asiakkaat
tarvitsevat meitd. Tietysti my0s energiatehokkuuden vaatimukset kiristyvét.

Malmien rikastaminen vaatii edelleen paljon vettd, ja nimenomaan makeaa
vettd. Jos pystymme vahentdmadn veden tarvetta, ei rikastaminen kuormita
ympadristod endd yhta paljon kuin ennen. m

Tuotteistajan pikaopas 2:
Sisainen markkinointi

Joudut aina myymaan palvelusi
ensin omille tyontekijoillesi.
Miksi tdma valttamaton vaihe
menee niin usein penkin alle?

Kerasimme yleisimmat sisaisen
markkinoinnin ongelmat ja rat-
kaisuehdotukset pikaoppaaksi.
Se sopil yrityksesi paattajille,
jotka joutuvat myymaan asian-
tuntijoilleen uusia palveluita.

Saéastat tonnikaupalla vaivaa, ISTE"

kun selaat oppaan I&pi.

Lue liscdid ja tilaa oma ilmainen oppaasi osoitteesta:
ediste.fi/pikacppaat,/




TARKISTUSLISTA

Kai Ronnbergin 6 vinkkia
arvonluontiin

1.  Panosta tutkimukseen. Uuden tuotteen
taytyy olla aina parempi kuin entisen. Huippu-
tekniikka vaatii syntydakseen legioonallisen
huippuaivoja. Oikopolkuja ei ole.

2. Ota selvdd asiakkaastasi. Myyjien ja tuote-
paallikoiden on juostava asiakkaiden luona
tuntosarvet herkkina. He tulkkaavat asiakkaan
tarpeet tuotekehitykseen.

3. Tuotteista. Kehitd monistuvia tuotteita yksit-
tdisten ratkaisujen sijaan. Asiakas tietda mita
saa ja tuottavuutesi paranee.

4. Mittaa kaikki ja aina. Kerrytd tietopankkia
tuotteidesi hyodyistd. Todista yksittdaisen
asiakkaan hyodyt testeilld todeksi.

5.  Muunna hyodyt rahaksi. Asiakkaasi arvioi
investointinsa kannattavuuden lopulta aina
rahassa. Helpota asiakkaan paatoksentekoa
laskemalla se hdnen puolestaan.

6. Annarohkea lupaus. Lievd etukeno pakottaa
ratkaisemaan vaikeimmatkin ongelmat ja
antaa etumatkan kilpailijoihin.

Y.
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‘ Ostojohtaja Esa Ojc|zla
tyoskentelee Stora Enso
Metsdissd. Yksikko vastaa
Stora Enson puunhankinnasta
Suomessa.
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Kuva: Janne Suhonen




Laskelma
nayttoaa
metscan-
omistajan
vaihtoehcdot

Haastateltavana Esa Ojala ja Merja Simonen

Stora Enson metsaasiantuntija helpottaa
metsanomistajan elamaa laskemalla,

miten metsaa kannattaa hoitaa ja hyodyntaa.

Kiirus-palvelun avulla my0gs kokematon
metsanomistaja saa vertailtavaa tietoa
metsan tuottomahdollisuuksista.
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Palvelupddillikko
Merja Simonen kehittdd

Stora Enso Metsdssd myos
uusia palvelutuotteita.



Antti Apunen:
Millainen on tyypillinen suomalainen metsanomistaja?

Esa Ojala: Tyypillista metsanomistajaa ei voi maaritelld yhdella lauseella. Tar-
peita ja tavoitteita on niin monia. Olemme luokitelleet metsdanomistajia tilastol-
lisilla tekijoilla, esimerkiksi idn ja asuinpaikan mukaan. Mutta ndma perinteiset
madritelmat eivat kerro tarpeeksi.

Nyt tunnistamme erilaiset metsdnomistajat myyntikdyttaytymisen ja palvelu-
tarpeiden perusteella. Tdmd uusi ajattelumalli muuttaa olennaisesti osto-
tapaamme ja palveluitamme.

Merja Simonen: Olemme aina hoitaneet metsad. Nyt huolehdimme sen lisaksi
metsdnomistajasta. Hinen tarpeensa ovat nyt huomiomme keskipisteessa.

AA: Miksi metsanomistaja tarvitsee palveluita?
Eiko jokainen osaa kayttaa kirvesta?

EO: Jokainen metsdanomistaja ei voi eikd hdnen tarvitsekaan olla metsatalou-
den asiantuntija. Metsdnomistajat kaupunkilaistuvat. Metsdomaisuus periytyy
uusille omistajille, joista monet eivadt tunne metsdanhoidon saloja.

Monet kokevat metsdomaisuuden monimutkaiseksi omaisuuserdksi. Heiddan
mielestddn metsadn liittyy paljon velvoitteita ja byrokratiaa. Moni pelkaa, pys-
tyyko ylipddtadn hoitamaan itse metsdadnsd. Siksi me tarjoamme heille yha
enemman palveluita, joiden avulla metsdstd saa parhaan tuoton vaivatta.

Kyseessda on omistamiseen liittyva trendi. Yha suurempi osa asiakkaista
— meilla siis metsdanomistajista — ostaa palveluita. Tee se itse -miehid on entista
vahemman. Palveluille on vastaavasti aiempaa runsaammin kysyntaa. Ennen oli
kunnia-asia, ettd pystyy tekemddn kaiken itse. Mutta eihdn juuri kukaan vaihda
autonsa 6ljyjakdadn nykyddn itse.

MS: Ihmiset ovat nykyddn tottuneet siihen, ettd pitdd selkedsti tietdd, mitd on
ostamassa ja myymadssd. Metsda taas on totuttu hoitamaan suullisesti tuttujen
kesken.

Hyvin tuotteistettu palvelu takaa sen, ettd metsanomistaja tietdd, mitd saa ja
mitd se maksaa. Tuotamme palvelun aina samalla tavalla. Autamme asiakas-
tamme padttamadn ja hoidamme tekniset yksityiskohdat hdnen puolestaan.
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Mika firma?

Metsdteollisuuskonserni Stora Enso tuottaa sanomalehti-, kirja-, aika-
kauslehti- ja hienopaperia. Sen tuotteisiin kuuluvat my6s kuitupohjai-
set kuluttaja- ja teollisuuspakkaukset, biomateriaalit sekd puutuotteet.
Asiakkaita ovat kustantamot, painotalot ja paperitukkurit sekd pak-
kaus-, puusepan- ja rakennusteollisuus.

Stora Enson vuosittainen tuotantokapasiteetti on 5,2 miljoonaa tonnia
kemiallista sellua, 12,1 miljoonaa tonnia paperia ja kartonkia, 1,3 miljar-
dia neliémetrid aaltopahvia ja 6,0 miljoonaa kuutiometrid puutuotteita,
josta 3,0 miljoonaa kuutiometrid on jatkojalosteita.

Konsernin liikevaihto vuonna 2012 oli 10,8 miljardia euroa ja operatii-
vinen liikevoitto 618,3 miljoonaa euroa. Konsernin palveluksessa on
noin 30 0oo henkilda yli 35 maassa. Stora Enson osakkeet noteerataan
Helsingin ja Tukholman arvopaperiporsseissa.

AA: Mihin metsayhtit tarvitsee palveluita?

EO: Haluamme olla tiiviissd yhteistyossda metsdanomistajan kanssa, jotta pys-
tymme ennakoimaan ja ohjaamaan puukauppaa. Uudet palvelut tukevat tatd
tavoitetta.

MS: Sadhkoiset kanavat ovat entistd vahvempia yhteydenottovélineitd markki-
noinnissa ja puukaupassa. Palvelujemme on oltava paljon selkeampid kuin
ennen, jotta pystymme myymaddn niitd myos netin kautta ja uusille asiakkaille.

Kuva Stora Ensosta on samalla parantunut. Lihestymme metsdnomistajia
uudella nuorekkaalla tavalla. Metsanomistajista tuntuu, ettd ymmarramme heita
paremmin.



AA: Millaisia tavoitteita metsanomistajilla on?

EO: Selkein ryhmd on ammattimaiset metsdanomistajat, jotka hakevat tuotta-
vuutta ja hyotyd. He omistavat kaikista metsdhehtaareista noin neljanneksen.
Toisesta ddripadsta 16ytyvdt suojelevat metsanomistajat. Heille taloudelliset
arvot eivat ole tarkeimpid padtoksenteon vaikuttimia.

Valiin mahtuu ryhmid, joiden tavoitteet ovat metsaa eri tavoin hyddyntavia. Osa
haluaa siirtaa perillisilleen tuottavan omaisuuden. Osa pitaa tarkeind metsan
luontoarvoja mutta hakevat my0s tuottoa. Jotkut hakevat tuottoa, mutta heidan
mielestddn koskaan ei ole hyva aika myyda.

Meidén taytyy osata palvella ndita kaikkia ryhmia.

AA: Millaiset metsanomistajat kaipaavat eniten palveluita?

EO: Ammattimaisistakin metsdnomistajista monet ostavat paljon palveluita.
Hekaan eivat halua kilpailuttaa jokaista asiaa. Heille tarkeintd on tuotto.

Henkil6kohtaiset eroavaisuudet vaikuttavat paljon siihen, mitd palveluja yksit-
tdinen metsdn myyja haluaa ja miten hdn haluaa niitd ostaa. Ikd, sukupuoli,
harrastukset ja asuinpaikka vaikuttavat.

Edelleen on tietenkin myos tee se itse -miehid, jotka haluavat nahdd oman kdaden
jaljen metsdssadn. Toisten puolesta taas hoidamme lahes kaiken.

MS: Kohderyhmat eivat ole tarkkarajaisia. Opimme ja ymmarramme jatkuvasti
lisad ja osumatarkkuutemme paranee. Tuotteistamisen ansiosta pystymme tar-
joamaan oikeat tuotteet oikeille kohderyhmille.

AA: Millaisia palvelut konkreettisesti ovat?

MS: Kiirus-palvelumme palvelee metsdnomistajia, jotka eivdt tiedd paljoa
metsdasioista. Palvelun avulla omistaja selvittdd metsdnsa arvon ja tuotto-
mahdollisuudet. Asiakas saa tuottolaskelman, joka nayttad konkreettiset vaihto-
ehdot ja mahdollisen tappion rahana.

Puukaupan jdlkeen omistaja voi sijoittaa puukauppatulot Tahtitilillemme kas-
vamaan kunnon korkoa. Kiirus paketoi yhden kohderyhmén palvelut samaan
pakettiin. Seuraava tavoitteemme on tarjota vastaava palvelupaketti kaikille kes-
keisille kohderyhmillemme.

EO: Jampti-metsanuudistamispalvelu vauhdittaa metsdn uuteen alkuun puu-
kaupan jdlkeen. Palvelupaketti sisdltdd maanmuokkauksen, puun taimet seka
istutustyon. Annamme asiakkaillemme jamptit lupaukset, joilla takaamme laa-
dun, hinnan ja aikataulun.
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AA: Onko mielestanne tarkeaa selvittaa
metsanomistajan rahalliset hyodyt?

EO: On ehdottoman tarkedd, ettd puemme hyodyt myos rahaksi. Padsemme
eroon metsaldhtoisestd ajattelusta ja ammattislangista. Motit, metsankaytto-
ilmoitus ja laikutus eivat kerro asiaan vihkiytyméattomalle mitddan. Euroja ym-
martdvat kaikki ja ne ovat samoja kaikille. Raha konkretisoi viestin.

MS: Raha ei ole karkend jokaiselle kohderyhmalle. Toisille on tarkeintd helppous
tai luontoarvot. Monet asiakkaamme mainitsevat luonnon tarkeimpana vaikutti-
menaan, mutta tyypillisesti hekin hakevat hyvaa tuottoa omaisuudelleen.

Markkinoimme esimerkiksi Kiirus-palvelua radiokampanjalla ja siihen yhdiste-
tylld soittokierroksella tuhannelle metsanomistajalle. Kysyimme yksinkertai-
sesti, tietdavatko he metsansa arvon. Saavutimme 46 prosenttia paremmat tulok-
set vastaaviin aikaisempiin kampanjoihin verrattuna. Kiirus-palvelumme rahaan
liittyva myyntipuhe ja kysymykset purivat siis mainiosti.

AA: Mika merkitys laskelmilla on metséanomistajalle?

EO: Metsankasvun arvo on melko helppo laskea. Laskelmastamme metsanomis-
taja nakee, paljonko hadn saa puukaupasta rahaa. Lisdaksi laskelma kertoo, miten
myyntitulot voi sijoittaa ja paljonko metsanhoitotyot maksavat.

Metsanhoitovaiheen tuottoa on vaikea madrittad. Samoin tyotd vaatii metsa-
omaisuuden kannattavuuden vertailu muihin sijoitusmuotoihin.

Monet metsanomistajat tuntevat hinnat erittdin hyvin. Laskelman avulla voimme
todistaa heillekin, paljonko he odotellessaan menettdvat. Takuuhintamallimme
saattaa sen jdlkeen kiinnostaa heitakin.

AA: Laskelmat siis auttavat metsanomistajaa
vertailemaan vaihtoehtoja?

EO: Kylla. Olemme me toki aina tehneet laskelmia. Ne liittyvat olennaisesti puu-
kauppaan. Mutta nyt ndytdmme myds tappion. Emme puhu ainoastaan siitd, pal-
jonko metsdanomistaja voi tienata. Metsanomistajat arvostavat tallaista suoraa
puhetta.

MS: Olemme aina puhuneet kannattavuudesta ja ettd metsdn laskennallinen
vuosituotto on noin 3 prosenttia. Nyt tarjoamme puukaupparahoille Tahtitilid,
jolle lupaamme 5 prosentin kiintedn koron. Asiakkaamme ndkee, ettei kannata
jaada odottelemaan.



Kiirus palvelee Kiireista
metsanomistajaa

Stora Enson Kiirus-palvelu on kartoitus ja puukauppatarjous kiireiselle
metsdnomistajalle. Kiirus-palvelun keskeinen lupaus liittyy metsdaomai-
suuden tuoton kasvuun.

Palvelu katkaisee tyhjan panttina makaavan uudistuskelpoisen met-
sdn aiheuttaman tappiokierteen jopa vuodessa uudistussopimuksesta.
Kiirus-kartoitus havainnollistaa metsanomistajan menettdmaét eurot, jos
tama paattad olla tekematta mitddn.

Kiirus-palveluun kuuluu Kiireisen metsanomistajan sijoitusopas ja Kii-
reisen metsdnomistajan tuottolaskelma, jonka avulla metsdnomistaja
saa selville hakkuukypsan metsdnsd arvon. Palvelu ohjaa metsanomis-
tajan ldpi myyntid edeltdavastd metsdn arvon madrittelystd ja poistaa
puukauppaan liittyvaa epavarmuutta.
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Kuinka paljon haviat, jos

et tee metsillesi mitaan?”

Jos sinulla on viisi hehtaaria 70-vuotiasta kuusikkoa, sen arvo*
on 91 300 euroa. Sinulla on kaksi vaihtoehtoa:

a) Ettee mitddn.

Metsdn laskennallinen vuosituottosi on 2,6 % = 2 374 €.

b) Uudistat metsdsi Kiirus-palvelulla.

e Ennakkomaksu puukauppasopimuksen jdlkeen
ja loput rahat tilillesi hakkuun jalkeen

e Istutamme uuden metsdn puolestasi
hintaan 1 335 €/hehtaari = 6 675 €

o Tahtitilille jadvan 84 625 euron vuosituottosi on 4 231 €

e Uudismetsasi laskennallinen tuotto on 104 €/hehtaari = 520 €

Tappiosi = b-a
= (4231 + 520) — 2374 = 2377 €/vuosi

Menetdit siis yli 2 300 euroa joka vuosi, jos et tee mitddn!
* Puuta noin 368 m3/ha, josta kuidun osuus on noin 15 %

Laskelmassa on verrattu metsdn tuottoa ja vaihtoehtoissijoituksen
(Téihtitilin®) tuottoa ilman verovaikutuksia.



Tahtitili tarjoaa houkuttelevan sijoitusvaihtoehdon, joka nopeuttaa myyntipaa-
tostd. Emme siis kdytd oletustuottoja, vaan laskelmamme perustuvat todellisiin
lukuihin.

AA: Ovatko laskelmat helpottaneet omaa tyotanne?

EO: Kyll4, laskelmat tuovat puun ostoneuvotteluun vaihtoehtoja ja helpottavat
kaupan syntymista.

Esimerkiksi palvelun pilottivaiheessa yksi ostajamme kaynnisti yhden miehen
Kiirus-kampanjan uusille pienille metsatiloille.

Kauppaa alkoi syntya. Uusi selked palvelu laskelmineen tarjosi keinon puukaup-
paan uusilla keinoilla.

MS: Jotkut puunostajamme ovat kertoneet, etteivit ole edes ehtineet tekemdan
lopullisia laskelmia, kun metsdnomistaja on jo halunnut lyéda kaupat lukkoon.

Asiantuntijamme hyoddyntavat laskelmia nykyddn laajemminkin kuin vain
Kiirus-palvelussa. Jos jokin iso puukauppa ei tahdo onnistua, puunostajamme
pystyy konkreettisesti heti kertomaan, paljonko metsdnomistaja menettda aikai-
lullaan rahaa.

Olemme saaneet laskelmista ideoita markkinointiin ja olemme teravoittaneet
myyntipuheita.

AA: Miten perinteinen metsayhtio
on taipunut palveluntuottajaksi?

MS: Uudet palvelut ja niiden vaatima uusi tapa toimia vaativat valtavasti sisdista
markkinointia. Aliarvioimme aluksi sen tarpeen. Ongelma oli, ettd koko palvelu-
ajatus ja palvelujen kehittdminen oli meille uutta. Meiddn olisi pitanyt samaan
aikaan julistaa ilosanomaa edelleen, kun opettelimme viela itsekin.

Ymmaérryksen levittdaminen metsdasiantuntijoille vaatii edelleen paljon tyota.
Tarvitsemme onnistumisia. Kun lanseerasimme Kiirus-palvelua, muutamat
hankintaesimiehet alkoivat heti saada hyvid kauppoja sen avulla. Olisimme voi-
neet levittad sanaa ndistd onnistumisista tehokkaammin.

Tuotteista pitdd tehdad yksinkertaisia. Silloin pystymme myymaan ne ensin sisdi-
sesti ja sitten asiakkaille. Se on aina marssijarjestys.

Kun julkaisimme ensimmadisen keihddnkarkituotteemme eli Kiirus-palvelun,
monet puunostajamme eivat ymmadrtaneet, ettd tuote oli tarkoitettu rajatulle
kohderyhmalle. Perinteisesti kun olemme tarjonneet kaikkia palveluita kaikille.
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Otamme parhaillaan kdyttoon uutta asiakkuudenhoitomallia ja sita tukevaa jar-
jestelmdd. Sen myo6ta kaikki ymmartdvdt paremmin, ettd yksi tuote on yhdelle
asiakasryhmalle.

AA: Onko nakopiirissanne puukauppaan
vaikuttavia yleisia muutoksia?

EO: Vendjasta on tullut WTO:n jasen. Tuontipuu on edelleen yksi varteenotet-
tava hankintaldahde. Mutta Suomen metsia ei voi korvata tuonnilla.

Metsdnhoitoyhdistyslaki muuttuu parin vuoden sisdlld. Metsanhoitoyhdistyk-
set voivat pian korjata ja myyda puuta vapaasti. Niista tulee meille samanlaisia
tdysimadraisia kilpailijoita kuin mitd muutkin puunhankkijat ovat. Samalla
heilta poistuu veronluonteinen metsanhoitomaksu.

Kilpailu kiristyy, mutta se my0s tasapuolistuu. Tahdn mennessa osa on pystynyt
pelaamaan eri saannailla. Siksi tarvitsemme uusia kilpailukeinoja ja palveluja.

MS: Monet luulevat, ettd puuta ei voi myyda ilman metsanhoitoyhdistysta. Se ei
pida paikkaansa.

AA: Sailyyko metsateollisuus Suomessa
merkittavana teollisuudenalana?

EO: Stora Enson Metsdn tavoitteena on pitdda Suomen tuotantolaitokset puu-
raaka-aineen saanniltaan kilpailukykyisind. Tallin toiminnalla on tulevai-
suutta. Sen voimme tehdd. Me emme voi vaikuttaa tuotemarkkinoihin, kulutus-
kayttaytymiseen tai maailmantapahtumiin.

Voimme hankkia puuta kilpailukykyiseen hintaan ja varmasti Suomen laitok-
sille. Tadlla on tuottavia tehtaita, kun puu on kilpailukykyista verrattuna muihin
markkinoihin.

MS: Stora Enso kdyttdd maailmanlaajuisesti puuta noin 40 miljoonaa kuutiota
vuodessa. Siitd kolmannes tulee Suomesta, kolmannes Ruotsista, loput muualta
Euroopasta ja pieni osuus puuplantaaseilta. Tuotannosta noin 40 prosenttia on
Suomessa.

Metsantutkimuslaitos julkaisi hiljattain tutkimuksen, joka kertoo miten huonosti
Suomen metsid hyodynnetddn. Metsamme kasvavat kesdisin joka pdiva miljoona
mottia, eli yhteensda 100 miljoonaa mottia yhden kesdn aikana. Siita kdytetddn
vuosittain vain 50-60 miljoonaa mottia. Metsissa makaa siis suuri hyddyntama-
ton padoma. Sen tehokkaampi kaytto olisi kansallinen etumme. m



TARKISTUSLISTA

Esa Ojalan ja Merja Simosen
7 oppia palvelubisneksesta

v/
v/
v/
z4.
v
v
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1. Eikaikkea kaikille. Segmentoi asiakkaasi ja
kehitd tasmapalveluita jokaisen kohderyhman
tarpeisiin.

2.  Myy uusi palvelusi ensin omalle véelle.

Palvelu ei ldhde lentoon, elleivat omat tyontekijasi
innostu siitd ensin. Onnistumiset ruokkivat uusia
onnistumisia.

3. Tuotteista palvelu. Tiukka palveluformaatti takaa
tasalaatuiset toimitukset ja tyytyvadiset asiakkaat.

Tee palvelusta yksinkertainen. Yksinkertainen
palvelu on helppo myyda ja helppo ostaa.

5. Konkretisoi palvelusi hyodyt rahaksi. Euroja
ymmartavat kaikki ja ne ovat samoja kaikille.

6. Tee kotildksyt huolellisesti. Helpotat kauppa-
neuvotteluita, kun perehdyt asiakkaan tilantee-
seen jo etukateen. Et pysty laskemaan euroja
ilman riittavia taustatietoja.

7. Havainnollista asiakkaan vaihtoehdot.
Kerro konkreettisesti, mitd asiakas menettaa

ilman palveluasi. Rahan menetys

kirpaisee kaikkia.
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Miten metsaasiantuntija
konkretisoi metsan
tuoton?

Stora Enso antaa Kiirus-palvelulleen aikataululupauksen. Metsanomis-
taja voi tehdd puukauppasopimuksen viimeistddn 5 paivaa ensimmai-
sen yhteydenoton jdlkeen. Aikataulu pitdd ja metsdnomistaja saa aina
tasalaatuista palvelua, koska palvelulla on tarkka formaatti.

Kiirus-palvelu etenee kolmivaiheisena prosessina:

1. Tilanteen kartoitus

Metsdasiantuntija selvittdd metsdan karkean arvon jo ennen yhteyden-
ottoa metsdnomistajaan. Arvio perustuu esimerkiksi satelliittikuviin,
puuhintataulukoihin ja muihin saatavilla oleviin tietoihin.



Metsdasiantuntija ottaa yhteyttd metsdnomistajaan, kartoittaa timéan
tilanteen ja kertoo Kiirus-palvelusta. Esikartoituksen ansiosta metsa-
ammattilainen pystyy heti keskustelemaan metsanomistajaa kiinnos-
tavista konkreettisista rahasummista ja esittelemdan karkean tuotto-
laskelman.

Metsdasiantuntija ehdottaa tapaamista ja pyytda vierailulupaa metsdan
sen tarkan arvon selvittdmistd varten.

2. Tuottolaskelma

Metsdasiantuntija kdy paikan paalld metsdssa tutustumassa tilantee-
seen tarkemmin. Tarkkojen tietojen perusteella hdn voi luonnostella
puukauppaehdotuksen valmiiksi ja kertoa asiakkaalle hdnen tuotto-
mahdollisuutensa tarkoin numeroin.

Tassa vaiheessa laskelma huomioi jo metsédn arvoon vaikuttavat erityis-
piirteet, esimerkiksi lahon madran ja kuljetusolosuhteet.

3. Puukauppaehdotus

Metsdasiantuntija esittelee metsanomistajalle ostosuunnitelman. Aiem-
man kartoituksen ansiosta se vastaa metsanomistajan toiveita ja tavoit-
teita.

Ehdotus sisaltda kaikki puukauppasopimuksen avainluvut ja tuottolas-
kelman. Metsanomistaja ndkee ehdotuksesta vélittomat myyntitulot,
kustannukset ja mitda hakkuutulot tuottavat Tahtitilille sijoitettuna.

Ehdotuksen perusteella metsdasiantuntija tarjoaa sitovaa puukauppa-
sopimusta. Osapuolet voivat sopia myds muista mahdollisista jatko-
toimenpiteista.
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Puhti”

Var Varmistaa palveluidesi ja asiakkuuksiesi kannattavuuden

* Kaipaisitko myynnistasi
parempsa katettal

* Tieditks, paljenko heitat
rahaa ulos lkkunasta
pahvittEin?

* Haluasitko tietdd, miten

s patveluistas sellsti

kannattavamepia?

ke

Puhti-palvelu tunnistaa tappiolliset palvelusi ja asiakkaasi.
Hankkiudut eroon kannattavuuscngelmistasi,

N®STURI

68 600 euroa lisaa?

TalousNosturin Puhti-palvelu tunnistaa tappiolliset palvelut ja asiakkaat.
Lisaksi Puhti 16ytda parhaiten tuottavat palvelut, jolloin yritys padsee monista-
maan vahvuuksiaan.



Puhti auttaa hinnoittelemaan palvelut kannattavammin. Se varmistaa my®ds, etta
kaikki asiantuntijoiden ty6tunnit tulevat laskutettua.

Puhti analysoi palvelu- ja asiakaskohtaisen laskutuksen. Se listaa ongelmat ja
esittdd niihin konkreettiset ratkaisut. Palvelu seuraa kannattavuutta jatkuvasti
ja hélyttdaa ongelmista.

TalousNosturi havainnollistaa Puhti-palvelun hyodyt esimerkkilaskelmalla:

Mainostoimisto tienasi 68 600 euroa lisda

Mainostoimiston liikevaihto on kaksi miljoonaa euroa. Sen suunnittelemien
lehtimainosten kate on 5 % ja osuus liikevaihdosta 20 %. Yritys tuottaa myos
uusia sosiaalisen median suunnittelupalveluita, joiden kate on 25 %.

Kuinka paljon toimitusjohtaja parantaisi tulosta, jos han siirtdisi lehtimainosten
tekijat uuden palvelun suunnittelijoiksi?

Lehtimainospalvelun vuosittainen liikevaihto (20 % * 2 M€) 4,00 000 €
Kateprosentti 5%
Palvelun vuosituotto 20000 €
Uusien suunnittelupalveluiden liikevaihto

uudelleenorganisoinnin jalkeen 400000 €
Tuotto 25%
Palvelun vuosituotto (25 % * 400 000 €) 100 000 €
Puhti-palvelun vuosihinta — 11400 €
Menetetty vanhan lehtimainospalvelun vuosituotto —20000€
Vuosittainen tulosparannus 68 600 €

Palveluidensa miehitysta ja myyntid muuttava mainostoimisto tienaa Puhti-pal-
velun avulla vuodessa 68 600 euroa enemman kuin aikaisemmin.

TalousNosturi tarjoaa tilitoimistopalvelujen lisdksi taloushallinnon ulkoistus- ja
konsultointipalveluita. Osakas Sara Helanderin mukaan numeroiden ammattilai-
sen on osattava kertoa myos oman palvelunsa hyoty numeroina.
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g

(&> FoRenom

Paljonko ongelma-
vuokralainen maksaa?

Forenomin Vakaaja-palvelu on tarkoitettu hankaliin vuokralaisiin kyllastyneille
asuntosijoittajille. Palvelu korjaa ongelmavuokralaisen aiheuttamat ongelmat
kolmessa kuukaudessa ja takaa jatkossa keskeytymdtonta tuottoa sijoitusasun-
nolle.
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Vakaaja ratkaisee ongelmat nykyisen asukkaan kanssa ja etsii uuden asukkaan
ilman valityspalkkiota. Sijoittajan ei tarvitse itse asioida vuokralaisen kanssa.

Forenom maksaa omistajalle asunnosta vuokraa joka kuukausi siitd riippu-
matta, onko asunnossa asukkaita. Se myos huolehtii asunnon kunnossapidosta.

Forenom pukee asuntosijoittajan ongelmat rahaksi esimerkkilaskelmalla:

Paljonko ongelmavuokralainen voi vieda rahojasi?

Vakuus saa olla korkeintaan kolmen kuukauden vuokra. Jos riitelet vuokralaisen
kanssa sitd pitempdaédn, voit jaddd kokonaan ilman vuokratuloa. Esimerkkilaskel-
massa vuokralainen jdttdd maksamatta seitsemdn kuukauden vuokrat, ennen
kuin hanet voidaan haataa oikeuden paatoksella.

Vuokrakaksio 60 m? Helsingissa 936 €
Periméttd jaavit vuokrat (7 kk x 936 €) 6552 €
Lakimiehen kulut (8 tuntia x 150 €) +1200 €
Oikeuden ja haastemiehen kulut + 400 €
Siivous, asunnon tyhjennys ja korjaukset + 800 €
Vuokravakuus (3 kuukauden vuokra) -2808 €
Menetyksesi yhteensa -6144 €

Vakaaja-palvelussa saat vuokraa viimeistddan kolmen kuukauden kuluttua,vaikka
riita vanhan asukkaan kanssa kestdisi sitd pitempaan.

Vakaaja-asiakkaana valtat vastaavat ongelmat myos tulevaisuudessa.

Forenom tarjoaa kalustettuja lyhytaikaisia asuntoja ja huoneistoja, relocation-
palveluita ja asuntovarainhoitoa. Toimitusjohtaja Johannes Kangas kertoo, ettd
moni asuntosijoittaja ymmdrtdd heiddn palvelunsa arvon heti, kun ndkee laskel-
man vaihtoehdosta.
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- Hyotyyko k k dosta l4hinng
+ Tunnistatko kiintelstéomalsuudessast tikitiivat slkapommit?

+ Tiedztkd millgin kofausivestointis tuottaz parhaiten?

kasvattaa kiinteistosi tuottoa

¢ Ohjain”
ki

Chjaamme k P i cikeaan koh 3
wikeaan alkaan, Laadi kahdessa vilkossa tuott
kunnossapitosuunnitelman. G ran Iund

e ——————

Miten kiinteiston
Kkunnossapito muuttuu
tuotoiksi?

Granlundin Ohjain-palvelu auttaa kiinteistonomistajaa kohdentamaan kun-
nossapitoinvestoinnit oikeisiin kohteisiin ja oikea-aikaisesti. Palvelu kasvattaa
kiinteistbomaisuuden tuottoa ja parantaa ennustettavuutta.

Ohjain analysoi asiakkaan pitkédn aikavélin kunnossapitosuunnitelman (PTS) ja
toimintamallin. Se my0s arvioi kiinteiston todellisen kunnon. Tuloksena syntyy
kahdessa viikossa konkreettiset muutosehdotukset ja laskelmat.



Asiakas valttyy korjaamasta liikaa ja liian aikaisin. Toisaalta asiakas loytaa
oikeat korjauskohteet ajoissa ja valttyy kalliilta yllatyksiltd myohemmin. Palvelu
laskee asiakkaalle teknisten ratkaisujen taloudelliset vaikutukset.

Graafinen esitys havainnollistaa Ohjain-palvelun tyypillisid vaikutuksia tuot-
toon.

Paljonko Ohjain tuottaa?

Esimerkin kauppakeskuksen pitkdn aikavdlin kunnossapitosuunnitelman mu-
kaiset kunnossapitokulut ovat 2 miljoonaa euroa vuodessa.

Tilanne 1: Ohjain sddstaa pitkdan aikavdlin kunnossapitosuunnitelmaan verrat-
tuna 7 % kuluista. Lisdksi tutkimus paljastaa, ettd jo budjetoitua (300 000 €)
kiinteiston lampoputkien korjausta voidaan siirtdd. Sadstyvd padoma tuottaa
korkoa 4 % vuodessa.

Tilanne 2: Tutkimus osoittaa, ettd aikaistettu ilmastointilaitteiden remontti
(300 000 €) vdhentdisi vuokralaisille aiheutuvaa haittaa ja vdhentdisi vuokra-
tulojen menetyksid. Investointi nostaa vuokratuottoja ja vuokrausastetta.

600000¢ —FTsin mukdinen KUStIRnUEL0

—Fimerk 1: Kumutativiset siistit
—Esimerkid 2: Eumulatinviset s53stdt
400000€
200000¢€ |
a€ -
1 vuosi g 3vuosi 4.vussi 5. vuesi 6. vuns
Pt
=
-200000€ ~
400000¢

Ohjaimen avulla valitset tilanteeseesi sopivan vaihtoehdon. Sdastat rahojasi tai
teet perusparannukset oikealla hetkella.

Granlund on talotekniikan ja kiinteistdjen suunnittelun, konsultoinnin ja ohjelmis-
tojen asiantuntijayritys. Toimitusjohtaja Pekka Metsin mukaan tekniikan asian-
tuntijan on otettava aina huomioon myaés asiakkaan taloudelliset tavoitteet.
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descom

Etsitkd keinoja, joilla saat lisda uskollisia asiakkaita?

Haluatko lsdts myyntidsi verkossa?

Tiedsths miten k

14 prosenttia misita vieste useammin.
e 8 ] .
- Meardeen Geop .

=

Descom Inbound”

Kaksinkertaistaa verkkokauppasi myynnin

Miten verkkokauppa lisasi

myyntia 164 000 euroa
kuukaudessa?

Descom lupaa kaksinkertaistaa asiakkaansa verkkokaupan myynnin Inbound-
palvelullaan. Asiakas saa uuden pilvipohjaisen verkkokauppasovelluksen 100
pdivassa ja jatkuvan teknisen ylldpidon.



Inbound keskittyy asiakkaan myyntitavoitteisiin. Myyntid optimoivan verkko-
kaupan lisaksi palveluun kuuluu valmennus, jotta asiakas pystyy hydodyntamaan
sovellusta tehokkaasti.

Inbound hy6dyntdda markkinointiviestien personointia. Esimerkiksi personoi-
tujen sahkopostien linkkeja klikataan 14 prosenttia muita viesteja useammin.
Ostopdatdsten madra nousee 10 prosenttia.

Inbound-palvelun hinta perustuu tulokseen. Asiakas maksaa palvelusta verkko-
kauppansa kavijamaaradn perustuvan kuukausimaksun.

Descom havainnollistaa Inboundin tuotot esimerkkilaskelmalla:

Paljonko Inbound lisdd myyntidsi?

Ennen Jalkeen
Kavijoita kuukaudessa 100 000 114 000
Ostopaatoksia 1000 2200
Keskimadrdinen ostos 100 € 120 €
Kuukausimyyntisi 100 000 € 264 000 €

Verkkokauppaasi saapuu enemman Kkavijoitd, jotka ostavat enemmaén ja toden-
nakoisemmin. Tuloksena verkkomyyntisi tuplaantuu.

Descom tarjoaa verkkokaupparatkaisuja, sdhkoisid tyoympdiristojd sekd palvelin-
ja tallennusratkaisuja. Myyntijohtaja Konsta Saarela kertoo, ettd asiakkaita ei
kiinnosta palvelujen tekniset yksityiskohdat vaan hyddyt, jotka pystyy konkreetti-
sesti todentamaan rahana.
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TUOTTEISTAJAN

PIKA

DP,

VOL.

Dollarisaatio konkretisoi tuotteesi hyodyt. Saat
palvelustasi hinnan, jota et muuten kehtaisi pyytaa.

Lukaise tama opas, jos haluat ravistella

asiakkaasi vanhoja uskomuksia. Saat kalliin
asiantuntijapalvelusi entista nopeammin kaupaksi.
Kerromme, miten dollarisoit palvelusi hyvissa ajoin
ennen myyntikayntia ja yllatat asiakkaasi iloisesti.

Ediste on huipputekniikan ja asiantuntija-
palveluiden tuotteistamiseen erikoistunut yritys.
Kiteytdmme ammattilaistesi osaamisen niin, etta
sitd on helppo myyda. Tarjoamme asiakkaallesi
hyotyjd, emme ominaisuuksia.

Edisteelld on yli 10 vuoden ja yli 300 toimitetun
palvelun kokemus. Tuotteistamme yrityksille,
jotka haluavat kasvattaa katteitaan ja palveluiden
osuutta liikevaihdostaan.

Asiakkaitamme ovat mm. Algol, Aktia, Area,
Asokodit, Atea, Bilot Consulting, Blue Lake
Communications, Descom, eCraft, Efecte, Elisa,
EmCe, Finnair, Forenom, Fortum, Granlund,
Huoneistokeskus, Itella, Jetflite, Kaukomarkkinat,
Lindorff, Logica, Neste Jacobs, Nooa Pankki,
OP-palvelut, Opteam, Outotec, Paroc, Pretax,
Poyry, Rakennustieto, Sandvik, Senaatti-kiinteistot,
Steveco, Stora Enso, Solteq, Sweco, Tammermatic,
Tapiola, Tieto, Vacon, Vaisala, Vianova ja

Visual Components.

ADISTE"

Ediste Oy

Keilaranta 16

02150 Espoo

puhelin 020 734 5210

www.ediste.fi
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