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Piilotetusta loydetyksi

Piilossa pilvessa

Rekisterdityminen - valo syttyy ' Loydetty ja yhdistetty ‘

ooo OSTOPAATTAJAA - NAKYVISSA 24/7 - HAETTAVISSA NVT

~ Meilli on

kapaslteettia ja
kovaa osaamieta...
mutta tuntuu, ettei
kukaan |0yda meitd
tucHa ulkoa.

limainen "\
profiill... eika sido
.| mihinkaén. Tdma |
kannattaa /
kokeilla!

Loytyi!
Juuri fallaista on sopiva
CNC-osaamista me kapasiteetti meidiin

tarvitsemme heti. N levylyéprojektiin!

Kolme askelta piilosta loydettavaksi:

1. Rekisteroidy ilmaiseksi — Vain 15 minuuttia }g 2. Taydenna profiilisi - Kerro vahvuutesi Q 3. Tule Ioydetyksi - Nay oikeille ostajille
Perustiedot kuntoon: yritysnimi, Y-unnus ja yhteystiedot. Kirjaa k L iteetti, erikoi inen ja referenssit. Paaset osaksi yli 7000 ostopaattajan hakemistoa, nakyvissa 24/7,

Qimtek-jasenyys, perusta yrityksesi asiakashankinnan tehostamiseen. @A[é jaa piiloon. Luo profiilisi — tdysin ilmaiseksi

Asiakashankinnan tehokkuuden arviointi

Valmistavan teollisuuden ammattilaisena tiedat, etta paivat tayttyvat nopeasti rutiineista, kiireesta ja
palohalytyksista. Harvoin ehdit pysahtya miettimaan:
"Toiminko oikeasti tehokkaasti - vai vain kiireisesti?"

Tama oma-arviointitydkalu on suunniteltu antamaan sinulle ajatuksia, ndkdkulmia
asiakashankintaan Se ei ole myyntipuhe eika tuotedemo.
Se on peili, joka auttaa tunnistamaan:

v Missa kaytat aikaa, joka ei tuota arvoa

v Mitka prosessit hidastavat sinua turhaan

v Mita riskeja et ole ehkd huomannut

v Missa on suurin potentiaali parantaa omaa suoriutumistasi

Lopputulos? Selkeampi kasitys siita, mita digitaaliset tyokalut (kuten Qimtek)
voisivat kaytannossa merkita juuri SINUN arjessasi - ei yleisella tasolla, vaan konkreettisesti.


https://qimtek.se/profil/jtmr7/Qimtek_Finland
http://www.qimtek.se/
http://www.qimtek.se/

Osa 1: Asiakashankinta ja myynnin tehokkuus

1. Kuinka monta tuntia viikossa yrityksissdnne kdytetaan keskimaarin uusien asiakkaiden
etsimiseen ja myynnin edistamiseen?

e [Alle5tuntia

¢ [I5-10tuntia Laskennallinen realiteetti:

e [111-20 tuntia Jos kéytéatte 20h/viikko = 1000h/vuosi
etsimiseen. Kuinka paljon tama maksaa?
e [1Yli20tuntia Mitd muuta tuolla ajalla voisi tehd&?

2. Arvioi vaite:

"Tiedamme tarkalleen, missa tuotannon osa-alueissa olemme kilpailukykyisimpia ja pystymme

myymaan markkinahintaa edullisemmin silti kannattavasti."
Strateginen kysymys: Jos ette tieda
¢ 1=Emme ole tunnistaneet vahvuuksiamme missé olette parhaita, miten voitte

kohdentaa markkinointia oikeille ostajille?

e 5= Erittain selkea fokus ja vahvuusalueet tiedossa

3. Kun saatte tarjouspyynnon, joka ei vastaa teidan vahvuuksianne, kuinka usein silti tarjoatte
(ja todennakoisesti haviatte hinnoittelussa)?

e [JL&hes aina - "kaikki liikevaihto on hyva liikevaihtoa" Kannattavuusloukku:
Vaarat tyot oikealla hinnalla
Vs.
e [JHarvoin - pyrimme keskittymaan sopiviin toihin oikeat tyot kannattavalla katteella.

e [JUsein - "eitieda, jos voittaa"

e [1En koskaan - tiukka fokus

4. Mille prosenttiosuudelle potentiaalisista ostajakannasta yrityksenne
osaaminen ja kapasiteetti ovat talla hetkelld nakyvissa?

o [JAlle 10% - olemme hyvin paikallinen
ja tunnetaan heikosti

Kasvun matematiikka:
Jos néakyvyys kattaa vain 20 %

e [110-30% - tunnetaan omalla alueella markkinasta, 80 % potentiaalisista
asiakkaista eivéit edes TIEDA, etts olette
e [130-60% - kohtalainen tunnettuus olemassa.

e [1Yli60% - vahva brandi laajasti

Osa 2: Tarjouspyyntdjen laatu ja méara

5. Kuinka monta RELEVANTTIA tarjouspyyntoéa (sopii konekantaanne ja osaamiseen)
saatte keskimaarin kuukaudessa?

e [0-5
Liidien laatu yli maéaran:
« 0615 Yksi oikea tarjouspyynté voi olla
e [116-30 arvokkaampi kuin kymmenen vaaraa.

e 0YLi30



6. Mika on konversioprosenttinne:
kuinka moni tarjouksistanne johtaa tilaukseen?

o [JAlle 10%

e [110-20%
e [120-35%
e [YLi35%

7. Arvioi: "Meilla on systemaattinen tapa tavoittaa
juuri sellaisia ostajia, jotka tarvitsevat
MEIDAN erikoisosaamistamme."

e 1=Eiole, toimimme reaktiivisesti

o 5=Kylla, proaktiivinen ja kohdennettu ldhestyminen

Osa 3: Kapasiteetin hyodyntaminen

Tehokkuusmittari:

Matala konversio voi tarkoittaa etta:
a) hinnoittelu ei ole kilpailukykyinen,
b) kohdistatte vaarille ostajille,

c) tarjousprosessi kaipaa hiomista.

Win-win-logiikka:

Kun ostaja l6ytaa kumppanin joka on
vahva juuri hdnen tarpeessaan, syntyy
pitkdaikainen ja kannattava suhde.

8. Kuinka suuren osan vuodesta konekapasiteettinne on keskimaarin kayttamatta tai

alihyodynnetty?

e [JAlle 5% - lahes taysi kayttoaste

e [15-15%
e [115-30%
o [YLi30%

9. Jos teilla olisi JUURI NYT vapaata kapasiteettia,
pystyisittekd nopeasti (alle viikossa)
loytadmaan toita jotka:

e Sopivat konekantaanne
e Ovat kannattavia
e Ovat sopivan kokoisia

O Kylla, meilla on hyvat kanavat
O Ehka, riippuu tuurista
U1 Ei, kestaa viikkoja/kuukausia

Menetetty kate:

Jokainen kayttamaéaton koneen tunti on
menetettya kannattavuutta, jota ei voi
koskaan palauttaa.

Kilpailukyky:

Nopeus tayttaa kapasiteetti

= joustavuus

= houkutteleva kumppani ostajalle.




10. Arvioi: "Meilla on selked strategia miten kasvatamme liikevaihtoa
ilman etta joudumme laskemaan hintoja kilpailun takia."

e 1 =Eistrategiaa, reagoimme markkinaan Kestivé kasvu:

o 5=Selked kasvustrategia joka ei perustu Kasvu joka perustuu vain hintojen laskuun
hintojen laskuun johtaa lopulta nollakannattavuuteen.

Osa 4: Verkosto ja asiakassuhteet

11. Kuinka moni asiakassuhteistanne on pitkaaikainen
(yli 3 vuotta) ja perustuu jatkuvaan yhteisty6hon sen sijaan

etta kilpailuttaisitte jokaisen yksittdisen tyon?
Ennustettavuus ja varmuus:

e [JYli 70% - vahvat pitkaaikaiset suhteet Pitkdaikaiset suhteet

= tasaisempi kassavirta

= paremmat mahdollisuudet investoida ja
e [110-40% - paaosin yksittaiset projektit kehittya.

e [140-70% - yhdistelma

e [1Alle 10% - lahes kaikki on kertakauppoja

12. Onko teilla talla hetkella riittava maara kontakteja ja suhteita
"varmistamaan" liiketoiminnan jatkuvuus seuraavan 12 kuukauden aikana?

e [1Kylla, olemme taysin varmoja

e [Melko varmoja, mutta kaipaisimme lisaa Riskienhallinta:

Riippuvuus 1-2 suuresta asiakkaasta on
merkittéva liiketoimintariski.

e [dEpavarmoja, riippuu lilkaa muutamasta
isosta asiakkaasta

e [ Ei, akuutti tarve lisata asiakaskuntaa

13. Arvioi: "Pystymme helposti tavoittamaan ja esittelemaan osaamisemme uusille
potentiaalisille asiakkaille ilman kylmasoittoa tai aikaavievaa verkostoitumista."

e 1= Erittain vaikeaa, kaikki vaatii raskasta tyota Skaalautuvuus:

¢ 5=Helppoa, meilld on hyvat kanavat Jos jokainen uusi asiakas vaatii
henkilokohtaisen verkostoitumisen,

kasvunne on lineaarista ja hidasta.

Osa 5: Kilpailuasema ja tulevaisuus

14. Miten hyvin tunnette todellisen kilpailutilanteen omilla
vahvuusalueillanne Pohjoismaissa?

e [ Erittain hyvin - tieddmme kuka tarjoaa mita ja milla hinnalla

e [JKohtalaisesti - tunnemme lahialueen Strateginen nakemys:

e [OHeikosti - emme oikeastaan tieda llman ymmarrysta markkinasta on
kuka on kilpailija mahdotonta tehda oikeita investointi- ja
kehityspéaatoksia.

e [ Emme lainkaan - toimimme paikallisesti

omassa kuplassamme



15. Jos kilpailijanne saisi yhtdkkia paasyn 7000+ ostopaattijan verkostoon ja pystyisi
esittelemaan osaamistaan heille jatkuvasti, miten tama vaikuttaisi teidan kilpailuasemaanne?

e [ Merkittavasti, menetdmme markkinaosuutta
e [dJonkin verran, kilpailu kiristyisi

e [dVahan, meilld on vahva asema

e [1Eilainkaan, meilla on ylivoimainen kilpailuetu

16. Lopuksi - rehellinen arvio: "Kaytamme markkinointiin

Kéaéanteinen ajattelu:
Jos TEIDAN kilpailijanne tekevét ndin,
mita teidan pitaisi tehda?

ja myynnin tukemiseen tehokkaita, moderneja tydkaluja, jotka toimivat 24/7."

e 1=Emme kayta, kaikki on manuaalista

e 5=Kylla, meilla on modernit tyokalut

Pisteiden laskeminen:

Kysymykset, joissa on asteikko 1-5, laske yhteen.

Tulevaisuus: Digitaaliset tybkalut eivét
korvaa henkilékohtaista myyntityéta, vaan
tehostavat sitd merkittavasti.

Kysymykset, joissa on moni valinta, anna itsellesi pisteita seuraavasti:

Pisteytys:
e Parasvaihtoehto =5 pistetta
e Hyvavaihtoehto = 3 pistetta
e Heikko vaihtoehto = 1 piste

e Huonoin vaihtoehto = 0 pistetta

Alé stressaa tarkkuudesta
- tdssa ei ole kyse "lapaisemisesta’, vaan
silmien avaamisesta.

Palaa niihin yksittaisiin kysymyksiin, joissa pisteesi olivat matalimmat.
Nama ovat sinun suurimmat pullonkaulasi ja samalla suurimmat mahdollisuutesi parantaa.

TULOSTEN TULKINTA

Jos pistesummasi on:

e 60-80 pistettd: Asiakashankintanne on vahvalla pohjalla. Qimtek tarjoaisi skaalautuvuutta ja

paasyn uusiin markkinoihin.

e 40-59 pistetta: Selkeda kasvupotentiaalia. Qimtek voisi moninkertaistaa nakyvyyttanne

oikeille ostajille.

e 20-39 pistetta: Merkittava riippuvuus muutamista asiakkaista tai tehottomia prosesseja.
Qimtek toisi ennustettavuutta ja uusia mahdollisuuksia.

o Alle 20 pistetta: Akuutti tarve muutokselle. Qimtek voisi olla ratkaisu, jolla turvataan yrityksen

tulevaisuus.




Qimtek ei ole vain "ilmoituspaikka", vaan sisaanheittajasi.
Se muuttaa myynnin luonteen: sen sijaan, etta yrittaisit vakuuttaa jonkun tarvitsemaan palveluasi,

keskityt vakuuttamaan ne, jotka jo tarvitsevat sita, etta olet paras vaihtoehto. Tama on psykologisesti
palkitsevampaa ja lilketoiminnallisesti tehokkaampaa.

Qimtek Asiakashankinta

Tommy Helenius
tommy.helenius@qgimtek.se

0400-404202

Qimtek
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