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Strategia ja riskit: Onko liiketoimintasi liian riippuvainen yhdesta asiakkaasta? Miten
vahennat riskeja ja kasvatat hallitusti?

Uusasiakashankinnan keinot: Tavoitteiden asettamisesta konkreettisiin toimiin —
puhelut, LinkedIn ja verkkonakyvyys.

Case-esimerkki: Stryni Oy:n ja TJ Vesa Koski muutosmatka tilaustenvastaanottajasta
aktiiviseksi myynnin tekijaksi. Mita opittavaa heidan matkassaan on sinulle?
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Strategiset riskit
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Lilkevaihto ja sen prosenttiosuus asiakkaittain

Mita tapahtuu yrityksellesi, jos menetat
40%, 30% tai 15% liikevaihdosta?

Asiakkaat liikevaihdon mukaan jarjestettyna
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Tavoitteet pitaa olla tarkkaan maariteltyja.
Huomio kasvu ja riskit!

Kasvattaa olemassa olevia asiakkuuksia
» Tiettyjen asiakkuuksien myynti +30%

Strategiset

Laajentaa asiakaspohjaa

5 uutta asiakasta, keskimyynti 80t€/v =
400t€/v

tavoitteet myynnille

Hankkia tietyntyyppisia asiakkuuksia
* OEM-asiakkuuksia, vaihdevalmistajia...

Myyda tiettya kapasiteettia
* Pintakasittelya 50h/kk
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Lilkevaihto ja sen prosenttiosuus asiakkaittain

Naiden kanssa syvempaa ja laajempaa

vhteistyota.

Naita asiakkaita pitaa kasvattaa.
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Strategiset tavoitteet myynnille. Esimerkki.

Pyritaan 20% kasvuun. Kasvun uskotaan muodostuvan:

* 3kpl isointa asiakasta:
e Pyritaan syvallisempaan yhteistyohon: Laatu ja toimituskyky. Uusia komponentteja 3kpl per yritys.
* Myynti +7% = 189k€
* Toimenpiteet: xxx, yyy, zzz

* 5kpl valittua potentiaalisinta asiakasta
* Myynti +30% = 140t€/v
* Toimenpiteet: nnn

* Uusasiakashankinta. Segmentti:
» 5 uutta asiakasta keskimyynti 80t€/v = 400t€/v



Uusasiakashankinta
on myynnin

kuninkuuslaji!

Keskitytaan myyntiin, joka vaatii puhelintyota

Luottamus ostajan ja myyjan valilla
Monimutkainen tuote tai palvelu
Pitka myyntisykli

Asiakkaan houkuttelu vaihtamaan
toimittaja

Asiakassuhteen syventaminen



Myyntisuppilo

Myyntipuhelu

Tapaaminen

Tarjous

Viikkotavoitteet

8kpl tavoitettua pot. uusasiakasta

5kpl “ykkospalaveria”

17k€ tarjousten summa

12k€ kauppaa

Numerot haetaan kohdalleen.

Kun ”“Kaupat” ylittyy, niin alkupaan
numeroita voidaan laskea

Jos yhteen palaveriin tarvitaan yli 5

puhelua, niin sita ei oikein jaksa tehda.
- Kohderyhma kuntoon, spiikki kuntoon
tai call center




Myyntisuppilon seuranta

Sovitut
Vko Puhelut tapaamiset Tarjoukset
Tav Tot Tav Tot Tav Tot
35 8 5 5 5 17 0
36 8 9 5 4 17 12 12 0
37 8 8 5 6 17 51 12 38
38 8 4 5 5 17 21 12 0
39 8 3 5 3 17 0 12 21
40 8 5 17 12
41 8 5 17 12
42 8 5 17 12
43 8 5 17 12

"Viikkotavoitteet ei meilla toimi, koska meidan asiakkaat ja kiire...”

Viikkotavoitteita kaytetaan, jotta puhelut ja tapaamiset saadaan tehtya.
Kaupat ovat niista seurausta.




Myynnin este:
Luurikammo

* Luurikammo tarkoittaa pelkoa tai ahdistusta, joka liittyy
puheluiden soittamiseen.

* Asiakaspalvelu- ja myyntitydn ammattilaisista jopa 30—
50 % karsii puhelinkammosta.

* Soittamisen vilttely
* Myyija ei halua soittaa puheluita, vaan suosii
mieluummin sahkopostia, tekstiviesteja tai muita
viestintamuotoja.
* Ahdistuksen tunne ennen puhelua
* Sydamentykytyksia, jannitysta tai epamukavuutta

Ennen puhelua tarkistetaan sahkopostit, haetaan kahvia,
WC....




Miten voittaa
luurikammo?

Tiedosta ja tunnusta (ainakin itsellesi) luurikammosi

1. Valmistautuminen auttaa
* Tee muistilista padakohdista ennen soittoa.

2. Aloita helpoista asiakkaista
* Soita ensin niille, joiden odotat suhtautuvan
myonteisesti.
3. Muista, etta vastapuoli on vain ihminen
e Useimmat ihmiset ovat kohteliaita ja
ymmartavaisia.
4. Al3 pelki3 torjumista

» Kaikki eivat ole kiinnostuneita, ja se on
normaalia.

TLALYINNY




Digitaalista tukea

asiakaskontaktointiin




Digitaalinen nakyvyys: WWW ja LinkedIn

Kokeneempi yrittdja:
”Mina en mene internettiin.
Mina soitan asiakkaille! ”




Digitaalinen nakyvyys: WWW ja LinkedIn

Alle 50v ostaja:
”Mina en soita vieraille.
Tarkistan firman netista.”




Miten nama saadaan samalle "kanavalle”?




WWW-kuntoon

Kayta ammattilaista — sivujen tyyli 2020-luvulle

Mieti asiakasta
 Mika tietoa asiakas tarvitsee?
e Mika asiakasta kiinnostaa?

Kuvia tuotteista, sarjoista, ihmisista,
tekemisesta

* Vinkki: tee kuvahaku “alihankintakonepaja
etusivu”. Millaiset kuvat sinua
kiinnostavat?

Kehu!




Stryni ETUSIVU

AMMATTITAITO

Tiimimme koostuu alan
kovimmista ammattilaisista, jotka
varmistavat laadukkaat ja
kustannustehokkaat ratkaisut
teollisuuden tarpeisiin.
Hyodynnidmme SolidWorks- ja
Mastercam-ohjelmistoja, joiden
avulla voimme optimoida
tuotantoprosessit ja tarjota
tarkkuuskoneistuspalveluja seka
edullisesti etta tehokkaasti, myos
suurten sarjojen osalta.

TUOTANTO JA VALMISTUS YRITYS

PALVELU

Ammattitaitoinen henkiléstdmme
vhdistada nuorten osaajien innon ja
kokeneiden koneistajien vankan
asiantuntemuksen. TAma
tasapaino varmistaa, etta
pystymme tarjoamaan
korkealaatuisia
tarkkuuskoneistuspalveluja, jotka
vastaavat teollisuuden ja
metalliteollisuuden alihankinnan
vaativiin tarpeisiin.

YHTEYSTIEDOT

LAATU

Investoimme jatkuvasti
uudistamalla konekantaamme
varmistaaksemme
tarkkuuskoneistuksen laadun ja
mittatarkkuuden, jotka tayttavat
teollisuuden ja metalliteollisuuden
alihankinnan vaativimmat
standardit. Ajantasaisen
konekannan ansiosta pystymme

valmistamaan myads suuria sarjoja,

sailyttden korkean laadun ja
mittatarkkuuden.

LUOTETTAVUUS

Vanhimmat asiakassuhteemme
ovat kestaneet yrityksemme
perustamisesta lahtien, mika
kuvastaa luotettavuuttamme ja
pitkaaikaista sitoutumistamme
metalliteollisuuden alihankintaan.
Tavoitteenamme on kannattava
toiminta, joka takaa
tarkkuuskoneistuspalvelujen ja
teollisuuden osavalmistuksen
jatkuvuuden pitkalle
tulevaisuuteen.



LinkedIn

e Kun vieras ihminen soittaa, moni katsoo
linkkarista kuka soittaja on. Luot
ensivaikutelman!

* Must be somekanava B2B-busineksessa

* Yritykselle LinkedIn -sivu

* Myyjille ja johtajille —profiilit (voi pyyt&s,
ei kasked)

e Postaukset ovat tarkea keino vaikuttaa
ensivaikutelmaan.




New follower metrics @ Total post metrics @ Total engagement metrics @

Last 90 days Last 90 days Last 90 days
1 = Greenstep 896 1 = Greenstep 135 1 = Greenstep 4,944
!E 12,648 total follower: it ! 484.9% ! 2107.7%
2 4aio GaiaConsulting 171 2 NGS Finland Oy 27 2 Reforest Finland Oy 359
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. 1,887 total followers N 3 Oy 3 . Third Rock Finland 33*;’3
Your Page "
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Groen - L
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5 . CarbonLink™ 74
nf.":u 2,911 total followers va2.5% 5 . Third Rock Finland 19 5 3k CarbonLink™ 230
A 1M1.1% e v28.8%
6 @ Reforest Finland € s ;;2
Your Page o 6 g CarbonLink™ 14 6 ., Gaia Consulting 191
"~ A27.3% 605 4203.2%
894 total followers ke

607 total followers 4127.8% Puuni 4+ 65.3%

7 E NGS Finland Oy 4 7 ~ Puuni Oy 4 7 n NGS Finland Oy 167



LinkedIn hyodyntaminen

1. Luo ostajaan LinkedIn kontakti

2. LinkedIn-viesti:
”Moi, Vastaatko sina naista ja naista hankinnoista? Voinko soittaa lyhyesti soveltuuko

Firma Oy:n kalusto teidan tarpeisiin?”

3. Soita, jos saat positiivisen vastauksen tai et saa vastausta ollenkaan.
Ala soita, jos kielletaan.



Myyntiaudit

Yrityksille, jotka haluavat arvioida ja parantaa myyntiprosessejaan.

Nykytila-analyysissa kaydaan lapi: Tyon suoritus

+  Segmentointi ja asiakkaanhoitomalli * Esikysely (myyntijohtaja, myyjat)

: » 2 X puolen paivan palaveri
« Sales funnel -analyysi

: : L » Tulosten esittely 2h
* Myynnin suorituskykymittarit

« Myynnin esteet 2 400€ + alv
« Myynnin ja asiantuntijoiden roolitus Tampereen ulkopuolelle tehdyt matkat laskutetaan 59
snt/km.

« Markkinointitoimenpiteiden arviointi
 CRM:n tehokas kaytto

« Markkinoinnin ja myynnin rajapinta



Kertaus

1. Tee strateginen myyntisuunnitelma.
Riskit ja kasvu. Johda myyntia.

2. Myynti vaatii johtamista! Suunnittele
ja aikatauluta: Myyntisuppilo

3. WWW-ja LinkedIn kuntoon




2N .
@ Vesa Koalle o o -2 Vesa Koski. 1= &= VesaKoski. i
4 ging director at Stryni Oy A - tor at Struni Oh :
Managing director at Stryni Oy ‘ Managing director at Stryni Oy
10mo » @
gmo « ® 1mo « Edited « &
Sorvilla kerralla valmiiksi.

Tanaan vietettiin Strynilld pizza-perjantaita &

Vois luulla aprillipilaksi,mutta ehei! Kyllda Doosan Puma 5100LY onnistuu Toimari sai luvan toimia pizzakuskina @

Tanaan saatiin Stryni Oy arvovaltainen vieras, kun Satakuntalainen
kansanedustaja ja tuleva tydministeri Matias Marttinen kavi
tutustumassa toimintaamme.

Suurin tehty kiilaura talld hetkelld 25mm (&) Oy
= Keskustelu_a her_attl niin ulko.mélsep tyovmm.an rekrytouhntun Iutty\@t
byrokraattiset hidasteet ( migrin hitaus ), kuin suomalaisten koneistus
Stryni Oy osien vienti maailmalle.
Duroc Machine Tool Potentiaalia ja teknistd osaamista Suomessa olisi vaikka kuinka paljon
Doosan

Show translation

kuvissa myds yhtiomme padomistaja Jaakko Luoma

Show translation

"m Trewer
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