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5 NAR DU SALJER TILL FINSKA TILLVERKARE
EN STEG-FOR-STEG-GUIDE FOR SVENSKA SALJARE

Qimtek & Aarre Marketing
tillverkningsindustrins bro mellan

Sverige och Finland

Bra arbete saljer inte sig sjalvt
- det saljer till dem som kanner till dess existens.”
Qimtek & Aarre Marketing erbjuder ett systematiskt satt att bygga
upp denna kannedom i Finland och Sverige.
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Qimtek & AARRE MARKETING — EXPERTARTIKEL

Sa undviker du de vanligaste fallorna nar du

saljer till finska tillverkare

En steg-for-steg-guide for svenska saljare som vill ta sig in pa den finska
industrimarknaden

Du ringer. Det piper tva ganger, nagon svarar med ett kort “hej”. Du presenterar dig.
Tystnaden ar nastan hoérbar. Sedan kommer fragan du inte férvantade dig: "Vad kostar det?”
Inget snack, ingen kansla, inget forfragande om dig. Bara en rak fraga som kanns nastan
brutalt direkt.

Grattis — du har precis tagit din forsta kontakt med finsk industrikultur.

Manga svenska séljare tolkade detta som ointresse och lade pa. Det var ett misstag. Det var
faktiskt en kop signal. Den finska kdparen hade redan baddat fér en potentiell affar — han
ville bara inte slésa bort din eller sin tid med smaprat.

Den héar guiden hjalper dig forsta varfor — och hur du undviker de sju vanligaste fallorna nar
du saljer till finska tillverkare.

1. Fallan: Du saljer som om Finland vore Sverige

Sverige och Finland delar mycket: geografi, historia, till och med ekonomiskt DNA. Men nar
det galler séljsamtal och kopbeslut ar skillnaderna avgorande.

Dimension Vad du bor veta

Kommunikationsstil Finland: direkt, faktabaserad, tyst ar ok.
Sverige: konsensus, férankring, "vi kanner oss fram”.

Smaprat (small talk) Finland: minimalt och upplevs som tidsédande.
Sverige: bygger fortroende, forvantas.

Beslutsfattande Finland: teknisk chef eller vd avgor, snabbt nar de
bestamt sig.

Sverige: natverksbaserat, kdnns langsamt.

Tystnad Finland: tystnad = de tanker.
Sverige: tystnad = nagot ar fel, fyll pa.

Referens Finland: leveranssakerhet varderas hogst.
Sverige: relation och varumarke vager tungt.
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@ Losningen

Anpassa din pitch till finlandarens sprak: konkret, teknisk, sifferbestamd. Skippa inledande
vardeord som “innovativa l6sningar”. Borja med: kapacitet, certifieringar, ledtider

- sedan pris.

2. Fallan: Du underskattar kopcykelns langd

B2B-industri i Finland har en kop fas pa 3—18 manader. Det ar inte langsamhet,
det ar noggrannhet.

En typisk kdpresa i finsk tillverkningsindustri ser ut sa har:

Fas Tidsfraga Vad hander

Identifiering Man. 1-3 Kdparen inser ett behov, borjar
an sa lange undersoka
marknaden tyst.

Leverantdrssokning Man. 3-6 Aktiv sdkning pa plattformar
(som Qimtek), forfragningar gar
ut.

Utvardering Man. 6-10 Offerter jamfors,
referensforfragningar, aven
fabriksbesok.

Beslut Méan. 10-18 Slutavtal, intern férankring,
underskrift.

Saljaren som foll bort efter det forsta moétet (for det kom inget svar pa tre veckor) foll bort
nar det faktiskt borjade lossna.

@ Loésningen

Bygg ett uppféljningssystem med lang drift. En kontakt i manad 2 kan ge order i manad 11.
Dokumentera varje interaktion. Aarre Marketings kontaktlista ger dig namngivna
beslutssattare som redan ar éppna for dialog, du slipper boérja fran noll.

Qimtek & Aarre Marketing < tommy@aarremarketing.com « +358-400-404 202



3. Fallan: Du ringer ”i morkret” utan forberedelse

Det finska koparnatverket ar tatt. En dalig forsta kontakt cirkulerar. En bra en likasa.

Innan du ringer bér du veta:
+ Vad tillverkar foretaget? (Produkt, volym, branschtillhérighet)

* Vem har kdp befogenhet? | Finland ofta teknisk chef (tekninen johtaja) eller vd
(toimitusjohtaja) inte inkdpsavdelningen.

» Vilket problem kan du l6sa for dem? Inte vad du erbjuder generellt, utan vad just de
behover.

« Har de ett identifierat behov nu, eller har du satt for framtida skord?

@ Losningen

Aarre Marketings saljinstallningsfas gor exakt detta forarbete: malgruppssegmentering,
kontaktlistbyggande och profilskapande pa Qimtek.se. Nar du ringer kéanner du redan till
foretaget, beslutssattaren och det troliga behovet. Det ar skillnaden mellan ett kallt samtal
och ett varmt samtal.

4. Fallan: Du anvander fel budskap pa fel sprak

Finsk industrikultur premierar substans over stil. Din svenska presentationskonst,
- slat, vardeskapande, partnerskapsorienterad - kan upplevas som fluff nar malgruppen vill
ha tekniska fakta.

Jamfor dessa tva inledningar:

Version A (Svavande) Version B (Finsk-anpassad)

"Vi erbjuder innovativa och "Vi har 5-axlik CNC-kapacitet upp till 3 000 mm, ISO
hallbara produktionsldsningar for 9001-certifierade, normal ledtid 3 veckor. Vad kraver ni
foretag som vill vaxa pa den for toleranser?”

nordiska marknaden...”

Version B ger ett svar. Version A ger oftast tystnad, inte for att kunden ar ointresserad, utan
for att han inte vet vad han ska svara pa.

@ Losningen

Bygg ditt budskapsskript runt tre saker:

1. Vad du faktiskt gor tekniskt,

2 Vilka siffror du kan leva upp till,

3 En direkt frdga som bjuder in till dialog.

Aarre Marketing hjalper dig 6versatta din svenska saljpitch till finsk industrikultur.
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5. Fallan: Du forstar inte vem som faktiskt fattar
beslutet

| Sverige ar inkdpsavdelningen ofta den forsta kontaktpunkten. | Finland ar det valdigt vanligt
att teknikern, produktionschefen eller vd:n sjalv gor leverantorsvalet, och sedan delegerar till
inkdp fér administration.

Om du fastnar hos inkdp utan att na den tekniska beslutssattaren riskerar du att:
» Forlorar kontextforstaelsen for varfor ditt erbjudande ar relevant
» Bli jamford enbart pa pris — utan att dina tekniska styrkor varderas
» Fa ett nej som aldrig nadde den person som hade intresse

@ Loésningen
Kolla organisationsstrukturen forst. | Aarre Marketings kdparprofilering identifierar vi vem
som bar budgetansvar i varje malféretag — och vi riktar den forsta kontakten dit.

6. Fallan: Du missar plattformarna dar finska kopare
faktiskt soker

En stor del av finsk industriupphandling sker via branschspecifika plattformar. Qimtek.se ar
en av dem — och din profil dar fungerar som ett passivt saljverktyg dygnet runt.

En val optimerad Qimtek-profil ger:
» SoOkbarhet dar kdparen faktiskt letar efter leverantorer
« Trovardighet via konkreta férmagor, certifikat och kapacitetsdata
* Passiv tillampning: affarsmdjligheter genereras aven nar du inte aktivt saljer
» En referenspunkt att hanvisa till under ett saljsamtal

@ Loésningen

Aarre Marketing bygger och SEO-optimerar din Qimtek.se-profil pa finska, med de tekniska
nyckelord som finska kdpare faktiskt anvander. Profilen ar aktiv i 12 manader utan extra
kostnad och ingar i saljinstallningspaketet.
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7. Fallan: Du ger upp efter forsta kontakten

Studier av B2B-férsaljning visar att de flesta affarer kraver 5-12 kontaktpunkter innan ett
beslut fattas. | finsk industri, dar kdparen inte sjalv hér av sig emellan, innebar det att
saljaren maste halla langt andedrag.

En rimlig uppféljningsstruktur:

Tidpunkt Atgard Syfte

Vecka 1 Forsta samtal + e-post med Skapa kannedom
tekniskoversikt

Vecka 3 Uppfdljningsmejl med Bygga fortroende
referens Case

Man. 2 Kort samtal: Nytt behov? Halla kontakten varm
Ny fraga?

Man. 3—4 Erbjuda kort teknisk Oppna for djupare dialog

genomgang (Teams)

Man. 5+ Kvartalsvisa Touch Points Langsiktig narvaro
tills behov uppstar

@ Loésningen

| Aarre Marketings resultatbaserade korfas ingar aktiv kontaktering: kampanjbrev +
uppfdljningssamtal. Du betalar per kvalificerad kontakt, det vill sdga en som faktiskt ber om
offert eller méte. Inga tomma kontakter, inga slésade budgetar.

Koparprofilerna: Tre arketyper du moter i finsk industri

Finsk industri ar inte monolitisk. Har ar de tre vanligaste beslutssattarprofilerna, och hur du
bor anpassa dig:

Profil ' Kannetecken Din approach
Teknisk chef Vill ha tekniska specifikationer, Sand tekniska datablad direkt.
(tekninen johtaja) toleranser, material, kapacitetsdata. Stall tekniska fragor. Undvik
Hatar "Over Selling”. "business-sprak”
B VD / idgare Fokuserar pa pris, leveranssakerhet Lyft referens Case och konkreta
(toimitusjohtaja) och langsiktighet. Beslut fattas snabbt  ROl-siffror. Visa stabilitet, inte
om fortroende finns. glamour.

< Inkopsansvarig Administrerar upphandling men séallan  Ge tydlig dokumentation. Be om
(hankintapaallikké) huvudbeslutssattare. Fokus: pris, introduktion till teknisk kontakt.
leveranstid, certifikat.
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Fardiga meddelandemallar att anpassa

Anvand dessa som startpunkt och justera efter din kapacitet och malféretagets profil.

Mall 1 — Forsta e-postmeddelande (teknisk chef)

Amne: CNC-kapacitet for PRODUKTTYP] — ledtid 3 veckor

Hej [NAMN],

Jag hittade [FORETAG] pa Qimtek och sag att ni tillverkar [PRODUKT]. Vi har 5-axlig CNC-
kapacitet upp till [STORLEK], toleranser ner till £0,01 mm och ar ISO 9001 -certifierade.
Vanlig ledtid: 3 veckor fran bestalld ritning.

Har ni ndgon komponent idag med kapacitets- eller ledtidskrav som ni inte 16st fulit
ut?

Med vanliga halsningar, [DITT NAMN] | [FORETAG] | [TEL]

Mall 2 — Uppfoljningssamtal (ca 3 veckor efter forsta kontakt)

R. Samtalsmanus (30 sek)

"Hej [NAMN], jag heter [DITT NAMN] fran [FORETAG]. Jag skickade ett mail for nagra
veckor sedan angaende CNC-kapacitet — ville bara stdmma av om ni har haft nagra
forfragningar internt som vi skulle kunna matcha. Har du en minut?”

Nyckelpunkter:

* Kort, respektfull, konkret fraga

* Acceptera "nej” utan tjat — fraga nar det passar battre

» Boka aldrig moéte for motets skull — lat syftet vara tydligt

Sammanfattning: Steg-for-steg-listan

For att lyckas salja till finska tillverkare:

Anpassa pitch: teknisk, konkret, sifferstéarkt — undvik vardeord

Bygg for lang kdpcykel: 3—18 manader ar normen, inte undantaget

Ring med underlag: kann foéretaget, kdnn beslutssattaren, kdnn behovet
Tala industrins sprak: kapacitet, certifikat, ledtid — inte "buzz words”

Na ratt person: teknisk chef eller vd, inte bara inkép

Syns pa ratt plattformar: Qimtek.se ar dar képarna faktiskt sdker

Hall langt andedrag: 5—12 kontaktpunkter &r normalt fére ett beslut

No ok owbdh-=
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Om Aarre Marketing

Aarre Marketing (Aarre Are Marketing Ltd Ab) ar specialiserade pa att hjalpa svenska
industriféretag in pa den finska marknaden — och finska féretag mot svenska kopare.
Med tvasprakig saljkompetens och djup forstaelse for nordisk tillverkningsindustri ar var
roll att vara din kulturella och kommersiella brygga.

Var tjanst inkluderar: malgruppssegmentering, Qimtek.se-profilbyggande,

kampanjmeddelanden och ett resultatbaserat korfas dar du betalar enbart per
kvalificerad kontakt.

Boka en 20 minuters kartlaggnings tid dar vi gar igenom din kapacitet och
uppskattar marknadspotentialen

Tommy Helenius < +358-400-404 202 « tommy@aarremarketing.com

Qimtek profilsida
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