QIMTEK FINLAND Ajatuksia asiakashankinnasta

Miksi vaivautuisin?

Ajatuksia siitd, miksi avoin keskustelu on kaikkea muuta kuin turhaa vaivaa
Ja miksi se kannattaa kdydéa ennen kuin tekee péaatbksen suuntaan tai toiseen.

Paatos ilman tietoa on arvaus

Oletetaan, ettd saat kirjeen tai viestin palvelusta, jota et entuudestaan tunne. Ensimmainen
reaktio on usein terve epaluulo: onko tama minulle sopiva, onko se oikeasti sen arvoinen,
onko takana jokin temppu?

Reaktio on ymmarrettava. Tarjouksia tulee joka suunnalta, ja useimmat niista eivat lunasta
lupaustaan. On jarkevaa suhtautua kriittisesti.

Mutta sitten tulee kysymys: miten teet paatdksen siita, sopiiko jokin palvelu sinulle, jos et ole
koskaan varsinaisesti selvittanyt asiaa? Pelkastaan otsikon tai hinnan perusteella? Vai kenties
siksi, ettd se kuulostaa tutulta tai epatutulta?

Paatds ilman tietoa on arvaus. Hyvaé tai huono — mutta silti arvaus.

Epaluulo on tervetta,
mutta se ei ole sama asia kuin tieto

Valmistavan teollisuuden yrittgjillda on usein tarkkaan harkittu kasitys siita, mitad he tarvitsevat
ja mita he eivat tarvitse. Se on vahvuus. Monen vuoden kokemus kertoo, mika toimii ja mika
ei.

Samaan aikaan tuo kokemus on vaistamatta rakentunut sen pohjalta, mité on koettu ja nahty.
Se, mitd ei ole koettu, ei sisally kokemukseen — eikd siitd voi tehda johtopaatoksia
kumpaankaan suuntaan.

"Hyva ty6é puhuu puolestaan.” Tdméa on uskomus, ei strategia.

Valmistavassa teollisuudessa on syvalla kasitys, etta asiakkaat kylla |oytavat heidat, jos tyo
on laadukasta ja toimitukset pitavat. Se voi olla tottakin. Mutta se on samalla passiivin varaan
rakennettu toivo, ei aktiivinen ratkaisu.

Markkinat muuttuvat. Asiakasrakenteet muuttuvat. Isokin asiakas voi siirtya kilpailijalle tai
vaihtaa toimitusketjuaan. Silloin reakticaika ratkaisee — ja se on Iyhyt, jos
uusasiakashankintaa ei ole harjoiteltu.

"Hyvaé tyo ei myy itse
— se myy niille, jotka tietavit sen olemassaolosta."



Mita "tulosperusteinen asiakashankinta”
meidan kanssamme oikeasti tarkoittaa?

Termi kuulostaa jargonilta. Ja myénnettakdon — usein se on sitakin.

Mutta ajatus sen takana on yksinkertainen: asiakashankinta, joka on sidottu tuloksiin, ei
pelkastaan toimenpiteisiin. Ei siihen, kuinka monta viestia lahti tai kuinka monta puhelua
soitettiin — vaan siihen, 16ytyikd oikeasti t6ita, joissa sinun tuotantosi on vahvimmillaan.

Se tarkoittaa ensin ymmartaa, missa sina olet parhaimmillasi, ja sitten etsia juuri niita toita,
joissa kilpailukykysi on korkein. Ei mita tahansa ty6ta kapasiteetin tayttamiseksi, vaan oikeaa
ty6éta oikeaan hintaan.

Tama on eri asia kuin "markkinointi" tai "myynti" perinteisessd mielessd. Se on
tuotantolahtdista ajattelua sovellettuna asiakashankintaan.

Miksi keskustelu ei sido mihinkaan,
mutta voi avata paljon

Kutsu keskusteluun ei ole kaupantekohetki. Se on tilaisuus jakaa ajatuksia ja kuulla toinen
toistemme nakemyksia, ilman etta kumpikaan osapuoli on sitoutunut yhtdan mihinkaan.

Vaikka keskustelu ei johtaisi yhteistydhdn, se ei tarkoita, ettei se olisi ollut ajankayton
arvoinen.

20 minuutissa voidaan kayda lapi kysymyksia, joihin harvoin on aikaa arjessa:
— Missa oman asiakashankinnan pullonkaulat oikeasti ovat — ja mista ne johtuvat?
— Mita aiemmista yrityksista — sisaisista tai ulkoisista — voidaan oppia?

— Mika on realistinen odotus kuuden kuukauden aikajanteella teidan toimialallanne ja teidan
resursseilleen?

— Mita "tulos" tarkoittaa teille — kontakti, tapaaminen, tarjouspyyntd vai kauppa?

Nama ovat kysymyksia, joihin vastaaminen selkiyttaa ajattelua riippumatta siita, tehdaanko
yhteisty6ta vai ei. Siind on tdman keskustelun arvo.

Yhteisesta keskustelusta voi syntya kolme erilaista lopputulosta:

1. Toteat, ettei palvelu sovi sinulle. Hyva, olet kayttanyt 20 minuuttia ja saanut
varmuuden suuntaan, johon et mennyt. Se on arvokas tieto.

2. Toteat, ettd ehka kiinnostaa, mutta ei nyt. Sekin on hyva, tiedat enemman kuin
ennen, ja voit palata asiaan oikeaan aikaan.

3. Toteat, etta tassa voi olla jotain. Silloin voidaan yhdessa katsoa, rakentaako yhteistyd
sen pohjan, jolla kumpikin hyotyy.

Mika tahansa naistd on parempi kuin tilanteen jattdminen avoimeksi siksi, etta viestia ei
koskaan avattu.

Ymmarrys omasta tilanteesta on arvokas,

vaikka emme koskaan tekisi kauppaa.



Hedelmallinen yhteistyo vaatii,
etta tahtotilat kohtaavat

Emme halua asiakkaita, joille palvelumme ei sovi. Koska yhteisty0, josta toinen ei hyddy,
hajoaa ennen pitkd3, ja jattaa jalkeensa huonon maun molemmille.

Yhteistyo toimii parhaiten, kun:

- Yrityksella on tahtotila kehittda asiakashankintaa

— Johto ymmartaa, ettd B2B-teollisuusmyynnin tulokset kypsyvat kuukausissa, ei viikoissa
— Ollaan valmiita avoimeen vuoropuheluun, ei odoteta ihmeilta

— Tavoite on rakentaa kestava myynnininfrastruktuuri, ei hakea pikavoittoja

Yhteistyo ei toimi, jos odotetaan varmuutta tuloksista etukateen, jos aikajanne on alle kolme
kuukautta tai jos myyntiorganisaatio ei ole valmis ottamaan lampimia liideja vastaan ja
viemaan niita eteenpain.

Se ei ole kritiikki — se on realismia. Ja realismi on ainoa perusta, jolle kannattaa rakentaa.

Kun kummankin tahtotila ja tavoite kohtaavat, yhteistyélle on
oikea perusta.

Tama edellyttdad avointa puhetta. Mitd sind haluat? Mihin suuntaan yritysta kehitetaan?
Millainen asiakaskunta tukee sita parhaiten? Ja toisin pain: mita me voimme oikeasti tarjota,
milla aikajanteelld, millaisin tuloksin?

Rehellinen lahtétilanne on parempi perusta kuin innokkaasti myyty palvelu, joka ei vastaa
odotuksia.

Paatoksen teet aina sina

Tama kirjoitus ei yritad vakuuttaa sinua mistaan. Se yrittda tehda yhden asian selvaksi: avoimen
keskustelun kaymiselld ei ole haittapuolia.

Voit tulla skeptisena. Voit tuoda mukaan epailyksesi, aikaisemmat pettymyksesi ja kaikki
kysymykset, joihin et ole saanut vastausta. Hyva, juuri niistd on hyva puhua.

Ja jos keskustelun paatteeksi toteat, ettei tama ole sinua varten, sen arvostan taysin. Mutta
se paatos kannattaa tehda tiedon, ei oletuksen pohjalta.
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Qimtek on valmistavan teollisuuden markkinapaikka ja Skandinavian suurin alan ammattilaisverkosto
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