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Myynti, markkinointi ja kaupallistaminen —
Menesty markkinoilla!
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1. Voitollinen toiminta

"Mita asioita huomioon ottamalla tuotteen tai
palvelun kaupallistaminen onnistuu
lahtokohtaisesti paremmin?"
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Kaupallistamisen vaiheet

e Potentiaalisten asiakkaiden kartoitus
* Brandays
* Tuotannon optimointi

* Asiakkuuksien yllapitaminen
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Viro puutaloviennin ykkonen Euroopassa

Lahde : Market Analysis and Research, International Trade Centre (ITC)
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Kuva: Yle Uutisgrafiikka



KAUPALLISTAMISEN PROSESSI

jolla kehitetyt palvelut ja tuotteet saadaan
tuottamaan mahdollisimman nopeasti




Kaupallistamisen ydinkysymykset:

Hinnoittelu

Markkinointiviesti

Asiakassegmentit

Myyntikanavan valinta

Myynninedistaminen ja asiakkaiden tavoittaminen

Tuotteen suojaaminen

Kaupallistamisen vaiheet kohti kansainvalisyytta



BUSINESS TO CONSUMER (B2C)

2. Musiikkituotanto

3. Markkinointi, myynti
ja jakelijat

2. Musiikkituotanto

3. Markkinointi, myynti
ja jakelijat
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2. Ratkaisumyynti ja ostoprosessit

"Miten myyjan kannattaa ottaa asiakkaan
ostoprosessi huomioon osana ratkaisumyyntia?”
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Ratkaisumyynti

* Asiakaslahtoisyys

e Asiakkaan kuunteleminen

* Tarpeiden kartoitus ja raataloidyt ratkaisut
e Ratkaisulahtoinen ajattelutapa
* Kokonaisvaltaiset ratkaisut ja asiakaskokemus

e Kasvokkain tapahtuvaa
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Ratkaisumyynnin vaiheet

* Tunnista oikeat asiakkaat (segmentit)

 Ymmarra asiakkaiden arvostukset ja tarpeet

e Kirkasta arvolupaus (brandilupaus) ja konkretisoi palvelulupaukset
* Rakenna lunastuskonsepti ja muodosta toimintatavat (tuotanto)
 Kommunikoi arvo asiakkaille ja myy se kannattavasti

* Toimita lupausten mukainen kokonaisuus
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Kysy oikein!

e Mika sai Teidat ottamaan meihin yhteytta?

* Voinko kysya muutaman lisakysymyksen, jotta voin palvella Teita
paremmin?

* Minkalainen tuote tai ratkaisu Teilla on talla hetkella?
 Mihin kaikkeen olette olleet tyytyvainen nykyisessa ratkaisussanne?

* Onko siina kenties jotain kehitettavaa?



Huippumyyjat neuvovat:
.\

Opi kuuntelemaan

Opi kysymaan oikein

Vetoa ja vaikuta tunteisiin
Opettele lukemaan asiakasta
Ole ylpea omasta tyostasi
"Myyminen ei ole tyo, vaan elamanasenne. Asenne ratkaisee”



OSTOPROSESSI

2. TARVE 3. VAHTOEHDOT?

o Kylld minulla Vaihtoehdot Asiakas valitsee
R vwitat Z)ln tarve! ABCD vaihtoehdoista
' ja paattaa

> & [

MYYNTIPROSESSI
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3. Myynnin tyovalineet

”Mita asioita hyodyntamalla ja huomioon
ottamalla myyja voi parantaa kauppojen
solmimisen todennakodisyytta?”
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 Tapaamisen tarkoitus ja tavoitteet, eli
miksi tavataan

e Kasiteltavat asiat

* Yhteenveto sovituista asioista, eli
palaverin yhteenveto




Aktiivinen kuuntelu:

* QOikeiden kysymysten esittaminen

* Asiakkaan tarkkaa kuuntelua ja
ymmartamista

e Asiakkaan elekielen seuraamista
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TOIMITTAJA ASIAKAS




"Nine a clock news —saanto"
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Presentaation rakenne on selkea:

Aloitus
Miksi?
Viesti
Yhteenveto

= W
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4. Markkinointi

"Miten markkinoinnilla voidaan tana paivana
parhaiten tukea myyntia?”
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Markkinoinnin 4P ja 7P -mallit

* Hinta (Price)

* Myynninedistamien (Promotion)
* Tuote (Product)

e Jakelu (Place)

* |hmiset (People)

e Prosessi(t) (Process)

* Fyysinen ymparisto (Physical evidence)
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Digitaalisen markkinoinnin sanastoa

B2B
B2C
Liidi
CPA
CPC
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5. Brandays

"Millainen brandi auttaa menestymaan
kansainvalisilla markkinoilla?”



Logo ei tee brandia, mutta brandin voi tunnistaa logosta!
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KUVITELTU

Kaytto- ja tunnearvo vaikeasti kopioitava

VALMISTETTU
Kavits RS
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KILPAILUN PORTAAT

TUOTTEET

oiminnallisuus

KOKEMUKSET | Kokemuksia tarjoamalla

PALVELUT

Arvo

tuetaan tunnesiteen ja
tunnearvon muodostumista

asiakkaan ja brandin valille.

Tuotteiden ymparille
muotoillut palveluelementit
tuottavat lisaarvoa asiakkaille.

tuotantovalineiden hallinta johtaa
hallitsevaan asemaan markkinoilla.
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Brandiuskollisuus

"Oletko uskollinen jollekin brandille? Jos olet, niin miksi?"
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