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1. MIKSI — Tarve ja perustelut

1.1 Toimintaymparisté on muuttunut

Suomalainen valmistavan teollisuuden pk-yritys on kulkenut viime vuodet ristiaallokossa. Vuosi
2025 oli pk-sektorin tydnantajille vaikea kysynnan, investointien ja viennin nakdkulmasta — tilanne
heikkeni 1ahes joka osa-alueella. Nyt merkkeja elpymisesta on nakyvissa, mutta ne ovat viela
hauraita. EK:n Pk-Pulssi-kyselyn (marraskuu 2025) mukaan noin 45 prosenttia pk-yrityksista
odottaa liikevaihtonsa kasvavan seuraavan puolen vuoden aikana — teollisuuden ja keskisuurten
yritysten ndkymat ovat selvasti plusmerkkisia. Teknologiateollisuuden uudet tilaukset vahvistuivat
laajasti vuoden 2025 lopulla, mika luo vahitellen kysyntaa alihankintaketjuihin. Samaan aikaan
geopoliittinen epavarmuus, korkea rahoituksen hinta ja investointihalukkuuden varovaisuus pitavat
tunnelmat maltillisina. Odotettua kasvua on jo kaksi vuotta lykatty eteenpain — nyt elpyminen
vaikuttaa todennakoisemmalta, mutta se ei tule itsestaan:

* Vuosi 2025 oli konkurssiennatys — lahes 4 000 yritysta hakeutui konkurssiin, synkin luku
sitten 1990-luvun laman. Markkinoilta poistuminen luo tilaa jaljelle jaaville, mutta myds
paineita uusasiakashankintaan

* Elpyminen on alkamassa — mutta liikevaihto-odotukset lahtevat kasvuun selvasti ennen kuin
tilaukset tayttavat kapasiteetin. Tama valivaihe on otollisin hetki rakentaa uusia
asiakassuhteita

» Pk-yritysten vientiodotukset vuodelle 2026 ovat kohonneet selvasti — viennin kaanne voi olla
kasilla. Pohjoismaiset markkinat ovat juuri nyt kiinnostavin kasvusuunta suomalaiselle
alihankintayritykselle

* Investointihalukkuus on edelleen vaimeaa — vain 28 % pk-yrityksista suunnittelee merkittavia
investointeja, kun historiallinen keskiarvo on 40 %. Kasvua haetaan ensin olemassa olevalla
kapasiteetilla

EK:n Pk-Pulssi-kyselyn (marraskuu 2025, n=866) mukaan noin 45 % pk-yrityksista
odottaa liikevaihtonsa kasvavan seuraavan puolen vuoden aikana.
Teknologiateollisuuden talousnakymét 1/2026: tilauskannat kdantyivét selvddn
nousuun Q4/2025 — isot yksittaistilaukset luovat véahitellen kysyntaa laajoihin
alihankintaverkostoihin.




1.2 Kahden polun ongelma — molemmat pitaa ratkaista yhta aikaa

Pk-valmistajalla on tyypillisesti kaksi rinnakkaista, ratkaisematonta haastetta samaan aikaan.
Useimmat palveluntarjoajat ratkaisevat vain toisen.

Haaste 1: Sisdinen tehottomuus Haaste 2: Asiakashankinnan puute
Ei selkeda kuvaa omista vahvuuksista Ei systemaattista tapaa l6ytaa uusia
asiakkaita
Hinnoittelu perustuu tottumukseen, ei Myynti tapahtuu sattumalta tai vanhojen
analyysiin suhteiden kautta
Tuotantotieto hajallaan, ei digitaalista Asiakashankinta tuntuu etaiselta ja vaikealta
nakyvyytta

Kapasiteetti ei vastaa tilauksia optimaalisesti  Tarjouspyynt6ja tulee liian vahan tai vaaralta
segmentiltd

1.3 Miksi juuri tama ratkaisu?

Paiston ja Qimtekin yhdistetty tarjoama on ainoa malli, joka ratkaisee molemmat haasteet
samanaikaisesti — sisalta ulospain:

» Paisto — Paisto kirkastaa siséltad, MITA yritys tekee parhaiten ja KENELLE se on
kannattavaa

* Qimtek — Qimtek vie kirkastetun tarjoaman markkinalle ja tuo oikeat asiakkaat
* Tulos — Asiakassuhde syntyy suoraan — ei provisiokustannuksia per tilaus

Ydinajatus:
Hankimme kiinnostuneita asiakasprospekteja
yrityksen tietylle tarjoamalle
Jjoka on yhdistelma erityisosaamista ja kapasiteettia
jota yritys voi myyda kannattavasti mutta markkinahintaa
nahden kilpailukykyisesti.




2. MITA — Tarjoaman sisilto ja rakenne

2.1 Tarjoaman kaksivaiheinen rakenne

Tarjoama rakentuu kahdesta rinnakkaisesta, toisiaan ruokkivasta palvelusta. Ne eivat ole
perakkaisia vaiheita — ne tapahtuvat limittain ja vahvistavat toisiaan jatkuvasti.

Paisto Oy — Sisdinen kirkastaminen Qimtek Finland — Ulkoinen kasvu

Lahtétilanne-analyysi ja kapasiteettikartoitus Vahvuuksien kirkastaminen ja Qimtek-
profiilin rakentaminen analyysin pohjalta

Vahvuuksien ja erikoisosaamisen Kohderyhman koostamien

tunnistaminen

Kannattavuusanalyysi; oikea hinta oikealle Henkilokohtaiset viestit kohderyhmalle

asiakkaalle

Rivit.fi; tuotantodata jarjestelmaan Asiantuntija artikkelit ja sisaltdomarkkinointi

Tarjoaman sanoittaminen myyntiviestiksi Puhelinkontaktointi vahvistaa kiinnostuneet
liidit

Tédydellinen silmukka: Paisto kirkastaa sen, MITA yritys tekee parhaiten.
Qimtek I6ytda ne, KENELLE se kannattaa tehda.

2.2 Mita konkreettisia hyotyja asiakas saa?

Mika sen tuottaa | Mité se tarkoittaa kiytannossa
Selkea kilpailuetu tunnistettu Paisto / 1ahtétilanneanalyysi Yritys tietda, mitd se myy ja
kenelle, ei enda 'teemme vahan
kaikkea'
Oikea hinta oikealle Paisto / kannattavuusanalyysi Hinnoittelu perustuu dataan, katteet
asiakkaalle paranevat
Uusia asiakkaita Qimtek / Paasy Qimtek verkostoon ilman
tarjouspyyntéverkosto omaa myyntihenkildst6a
Asiakkaiden laatu paranee Qimtek / kohdentaminen Tarjouspyynnét tulevat juuri
yrityksen osaamiseen sopivalta
kohderyhmalta
Kapasiteetti tayttyy Paisto + Qimtek yhdessa Vapaata kapasiteettia ei myyda
suunnitelmallisesti pois hataalennuksella
Myynti ei vaadi omaa myyjaa Qimtek / markkinapaikka Tarjouspyynndt tulevat sisaan,

yrittaja tekee tarjoukset, ei
kylmasoittoja

Asiakassuhde syntyy suoraan  Qimtek / ei provisioita Ei valikasia, ei lisakustannuksia per
tilaus, asiakas on sinun

Digitaalinen kehityspolku Paisto / Rivit.fi Tuotantodata kertyy jarjestelmaan,
alkaa mahdollistaa jatkuvan kehittdmisen



3. MITEN — Toimintamalli vaihe vaiheelta

3.1 Seitseman vaiheen prosessi

Prosessi etenee tunnistamisesta ja analyysista aktiiviseen asiakashankintaan. Vaiheet ovat osittain
limittaisia ja toistuvat jatkuvana syklina.

1. Lahtotilanne-analyysi

Kartoitetaan nykytila rehellisesti, kapasiteetti, asiakkaat, kannattavuus, tavoitteet
— Kapasiteettikartoitus: vapaana oleva tuotantoaika, konekanta, tuntihinta, toimitusvarmuus
— Asiakaskannan analyysi: asiakasrakenne, riippuvuudet, tyypilliset toimeksiantokoot
— Toiden kannattavuusanalyysi: mitka tilaukset tuottavat eniten, missa marginaali on heikoin

Yrittajan/tiimin tavoitteet ja toiveet: millaisia téita halutaan tehda, millainen asiakas on
ihanteellinen

Vahvuuksien tunnistaminen: erikoisosaaminen, materiaalituntemus, toimialakokemus

2. Kohderyhman ja asiakasprofiilin maarittely
Kapasiteetille optimaalisimmat tyét, parantaa kaikkea muuta
— Ihanteellisen asiakasprofiilin rakentaminen: toimiala, yrityskoko, ostoprosessi,
sijaintipreferenssit
— Pohjoismaiset ostajasegmentit: mitkd maat, toimialat ja ostajatyypit etsivat juuri tata
osaamista
— Paatoksentekijdiden tunnistaminen: ostajat, toimitusjohtajat, tuotantopaallikét,
hankintajohtajat
— Segmentin koko ja potentiaali Qimtekin verkostossa

3. Tarjoaman kirkastaminen ja sanoittaminen

Muutetaan faktat ostajan ymmértdmaksi relevantiksi myyntiviestiksi
— Erottautumistekijan tunnistaminen: hinta, laatu, toimitusaika, joustavuus, erikoisosaaminen
— Arvolupauksen muotoilu: mita yritys lupaa, jonka se voi pitaa
— Myyntiviestin rakentaminen ostajan nakdkulmasta, ei tuotantokielella vaan ostajan kielella
— Konkreettiset esimerkit ja referenssit osana viestia

4. Profiilin rakentaminen Qimtek-markkinapaikalle
Né&kyvyys sielld, missé ostajat etsivét toimittajia
— Kattava ja hakukoneoptimoitu profiili: vahvuudet, materiaalit, menetelmat, toleranssit,
kapasiteetti, sertifikaatit
— Profiili rakentuu analyysistd — ei yleispatevista lauseista vaan todellisista vahvuuksista

— Kohdentaminen oikeille ostajasegmenteille: yritys saa tarjouspyynnét juuri sopivalta
kohderyhmalta

— Profiilin hienos&atoé seurantadatan perusteella — mika toimii, mitd muutetaan




5. Henkilokohtaiset viestit kohderyhman ostajille
Aktiivinen tavoittaminen — ei odoteta, ettéd ostajat oftavat yhteytta itse

— Kohderyhman ostajille lahetetdan tarjoaman asiakasetuja esille nostavia henkildkohtaisia
viesteja
Viestit raataldidaan vastaanottajan toimialan ja ostoprofiilin mukaan
Seurantadataa hyodynnetaan: kuka on avannut, kuka on klikannut, kuka on reagoinut
Viestisarjat: ensikontakti, muistutus, syvempi arvo-ohjaus

6. Asiantuntija artikkelit ja sisaltomarkkinointi
Rakennetaan uskofttavuutta ja hakukonenéakyvyytté pitkélla aikavélilla

Kirjoitetaan asiantuntija artikkeleita yrityksesta tarjpaman nakdkulmasta, ei mainostekstia
vaan aitoa osaamista

Julkaisu Qimtek-profiilissa: tukee hakukonenakyvyytta ja ostajien luottamuksen rakentamista
Tarjotaan alan ammattilehtiin: Eurometalli, Konekuriiri, Prometalli, toimialakohtaiset julkaisut
LinkedIn-julkaisut: tavoittaa ostajat ja suunnittelijat heidan omassa ymparistéssaan
Sisalto palvelee useita kanavia, tehdaan kerran, hyddynnetddn monessa paikassa

7. Puhelinkontaktointi — vahvistetaan kiinnostus ja avataan ovea
Henkilbkohtainen kontakti muuttaa kiinnostuksen konkreettiseksi

— Ostajia kontaktoidaan puhelimitse, ei kylmasoittona, vaan seurantana aikaisemmalle viestille
Tavoite: lyhyt keskustelu, jolla kartoitetaan ostoaikomukset ja sovitaan seuraavat askeleet
Kontaktoinnin prioriteetti perustuu seurantadataan, jatkona viesteille.
Qimtek toimii kontaktoinnin tekijana, valmistaja ei tarvitse omaa myyjaa

Prosessi on jatkuva silmukka
Jjokainen vaihe tuottaa dataa,
Jjoka parantaa seuraavaa kierrosta.



4. KENELLE — lhanteellinen asiakasprofiili

4.1 Sopii parhaiten, kun nama tekijat tayttyvat

Sopii erityisen hyvin, jos... X Ei valttimatta sovi, jos...
Vapaata kapasiteettia on yli 20 % Tilauskirja on tdynna vuodeksi eteenpain
normaalista
Myynti lepaa 1-3 ison asiakkaan varassa Yritys tekee ainoastaan vakiotuotteita

massatuotantona

Uusasiakashankinta on epasystemaattista tai  Yrityksella ei ole kiinnostusta pohjoismaiseen

olematonta yhteisty6hon

Erikoisosaamista |0ytyy, mutta sita ei osata Minimitilauskokovaatimukset estavat pk-
sanoittaa asiakkaiden palvelun

Johto haluaa kasvaa ilman oman myyjan Toimitusvarmuus tai laadunhallinta on
palkkaamista ratkaisematon ongelma

4.2 Toimialat, joihin tarjoama sopii erityisesti

CNC-koneistus ja sorvaus Levytyo, sarmays ja hitsaus

Erityisesti pienet ja keskisuuret sarjat, Rakenteet, kokoonpanot, teras ja ruostumattomat
toleranssivaativat osat terakset

Pintakasittely Muovit ja komposiitit

Maalaus, pulverilakkaus, anodisointi ja Ruiskuvalu, lampdmuovaus, komposiittirakenteet

elektropolimointi

Kokoonpanopalvelut ja prototyypitys Erikoismateriaalit
Piensarjat, ensimmaiset nollasarjat, Titaani, erikoisterakset, alumiiniseokset,
prototyyppipalvelut supralegeeringit

"Ensin selvitimme, mita teette parhaiten.
Sitten tuomme ne asiakkaat,

joille se on téarkeinta.”
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