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PROAKTIIVINEN
ASIAKASHANKINTA

Valmistavan teollisuuden pk-yrityksen kasvun avain

Qimtek Finland |

Johdanto: Reaktiivisuuden ansasta proaktiivisuuteen

Suomalainen valmistava teollisuus on kestanyt aikoja yhdella vahvalla tukijalalla:
laadukkaalla tekniselld osaamisella ja luotettavalla toimituskyvylla. Asiakkaat ovat tulleet
luokse, tilaukset ovat tayttaneet kapasiteetin ja kasvu on syntynyt [dhes automaattisesti.
Mutta aika on muuttunut.

Toimintaymparistd on nyt erilainen. Globaali kilpailu on kiristynyt, tilauskirjat vaihtelevat
voimakkaasti ja asiakassuhteet ovat entistd haavoittuvaisempia. Yha useampi pk-yrityksen
yrittaja tai toimitusjohtaja tietaa, etta pelkka odottaminen ei enaa riita — mutta siirtyminen
reagoivasta toimintatavasta systemaattiseen asiakashankintaan tuntuu vieraalta ja
hankalalta.

Tassa artikkelissa kdymme [api, mita proaktiivinen asiakashankinta tarkoittaa valmistavan
teollisuuden pk-yritykselle, mita keinoja on kaytettavissa, mitka ovat todellisen muutoksen
esteet, ja miksi yha useampi yritys I10ytaa ratkaisun ulkoistetun myyntipalvelun kautta.

Mika on tilanne — ja miksi se on ongelma?

Tutkimukset kertovat karua kielta: merkittava osa valmistavan teollisuuden pk-yrityksista
toimii edelleen reaktiivisessa myyntikulttuurissa. Myynti on kaytanndssa tilausten
vastaanottamista — ei aktiivista markkinaosuuden rakentamista.

Tama nakyy konkreettisesti arjessa:

+ Kapasiteetti on valilla ylikuormittunut, valilla alivarattu

» Tilausputki heiluu epaennakoitavasti

» Asiakaskanta supistuu hiljalleen ilman aktiivisia toimenpiteita

» Uusia asiakkaita syntyy l&hinna suosittelujen kautta — satunnaisesti

+ Myyjat tai yrittaja itse kayttaa aikansa olemassa olevien asiakkuuksien hoitoon

Samaan aikaan tutkimustieto osoittaa, ettd 88 % B2B-ostajista haluaa kuulla
toimittajaehdokkailta jo kartoitusvaiheessa — mutta 70 % ostopolusta kuljetaan itsenaisesti.
Tama luo paradoksin: ostajat ovat valmiita ottamaan vastaan relevanttia kontaktia, mutta
liian harva toimittaja ottaa sen.

Seurauksena syntyy tilanne, jossa yritys jattaa poydalle merkittavan osan potentiaalisesta
liiketoiminnastaan — ei osaamattomuuden vaan toimintamallin takia.
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Asiakaskannan laajentaminen ja kehittaminen — mista
kasvua loytyy?

1. Olemassa olevan asiakaskannan piilopotentiaali

Keskimaarainen B2B-asiakas ostaa vain 30—40 % toimittajansa tarjoamasta. Loppuosa — ns.
'‘white space' — on myymatonta potentiaalia, joka valuu kilpailijoille tai jaa kokonaan
hyédyntamatta.

Proaktiivisuus alkaa omasta porttipihasta: kartoita mita nykyiset asiakkaat ostavat muualta,
milloin heilla on investointisykli tai kapasiteettitarve, ja mihin osaamisesi voisi laajentua
heidan arvoketjussaan.

2. Uudet asiakkuudet systemaattisella prospektoinnilla

Uusasiakashankinta ei ole enaa kylmasoittelua puhelinluettelosta. Moderni B2B-
prospektointi perustuu tietoon: se tunnistaa ostosignaaleja — konehankinnat,
organisaatiomuutokset, kapasiteetin kasvattaminen, toimittajavaihdot — ja ajoittaa
kontaktoinnin hetkeen, jolloin tarve on ajankohtainen.

Suomessa valmistavassa teollisuudessa tyypillinen prospektikanta on 500-2 000 yritysta. Se
on hallittavan kokoinen joukko, jonka kierto 3—6 kuukauden valein uusilla kulmilla tuottaa
jatkuvan virran relevantteja kontakteja.

3. Markkinointi osaamisen ja kapasiteetin esille tuomiseksi

Pk-yritykselld on kaytettavissa useita keinoja oman osaamisensa ja kapasiteettinsa
markkinointiin ilman suuria investointeja:

* LinkedIn-lasnaolo: asiantuntijasisallét, projektikuvaukset, konkreettiset esimerkit
osaamisesta

+ Referenssitarinat ja case-esimerkit: asiakkaiden haasteet ja ratkaisut numeroiden kera

* Toimialamarkkinat ja alustat: teollisuuden hankinta-alustat (kuten Qimtek) yhdistavat
kapasiteetin ostajiin

* Kohdennettu outreach: personoidut viestit paattgjille, jotka ovat ostosignaalien
perusteella otollisessa tilanteessa

* Kumppanit: yhteistyd muiden toimijoiden kanssa (konekonekauppa, huolto,
suunnittelu) tuo uusia avauksia

+ Sahkopostimarkkinointi: nurturointi pitkalle ostopolun rakentaminen
sahkdpostisekvenssein

Avainviesti on tama: markkinointi ei ole kuluera — se on kapasiteettisi myyntia.
Jokainen tunnistettu, relevantti kontakti on askel kohti taytta tilauskirjaa.
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SWOT-analyysi: Proaktiivinen asiakashankinta pk-
yrityksessa

Alla oleva SWOT-analyysi tarkastelee proaktiivista asiakashankintaa valmistavan
teollisuuden pk-yrityksen nakdkulmasta.

VAHVUUDET (S)

Syva tekninen osaaminen ja
tuotetuntemus

Vakiintuneet asiakassuhteet ja maine
Joustavuus ja nopea reagointikyky
Erikoisosaaminen, jota kilpailijalla ei ole

Kustannustehokas toiminta
kapasiteetilla

Henkildkohtaiset paattajasuhteet

MAHDOLLISUUDET (O)

Markkinoilla paljon yrityksia etsimassa
luotettavia toimittajia

Digitaaliset kanavat mahdollistavat
kustannustehokkaan tavoittamisen
Ostosignaalidatan hyédyntadminen
ajoituksessa

Ulkoistettu prospektointi vapauttaa omat
resurssit myyntiin

Olemassa olevan asiakaskannan white
space -potentiaali

Kumppanuudet laajentavat
markkinakenttaa

HEIKKOUDET (W)

Myynti- ja markkinointiosaamisen vajeet

Reaktiivinen myyntikulttuuri, ei
systemaattista prospektointia

Resurssit sitoutuneet operatiiviseen
toimintaan

Ei selkeda ideaali asiakasprofiilia (ICP)
Epaennakoitava tilausputki

Riippuvuus muutamasta
avainasiakkaasta

UHAT (T)

Kilpailijat |I6ytavat asiakkaat ensin

— 74 % kaupoista menee ensimmaiselle
kontaktoijalle

Asiakaskanta rapistuu hitaasti ilman
uusasiakashankintaa

Kapasiteetin alivajauskierre: ei tilauksia
— ei resursseja myyntiin

Strategiset asiakkaat vaihtavat
toimittajaa ilman ennakkovaroitusta
Markkinaosuuden menetys aktiivisille
kilpailijoille

Talouden syklisyys korostuu ilman
laajaa asiakaskantaa

Ulkoistettu myyntipalvelu — vaihtoehto vai
valttamattomyys?

Ulkoistettu prospektointi ei tarkoita oman yrityksen myymista vieraiden kasiin. Se tarkoittaa
tarkkaan rajattua tyonjakoa:

» Ulkoistettu kumppani: tunnistaa potentiaaliset asiakkaat, tekee ensikontaktin, herattaa
kiinnostuksen ja varaa tapaamisen

* Oma tiimi: hoitaa asiantuntijakeskustelut, rakentaa luottamuksen, rakentaa ratkaisun
ja klousaa kaupan

Tama jako hyddyntda kummankin osapuolen ydinosaamista. Ulkoistettu kumppani tekee
paivittain 10- 100+ kontaktia — se on heidan paivatydnsa, prosessinsa ja osaamisensa. Oma
myyja tai yrittaja voi kayttda energiansa siihen, mihin kaikki hanen tekninen osaamisensa ja
asiakastuntemuksensa parhaiten soveltuvat.
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Konkreettiset hyodyt

Mita ulkoistaminen ei ole

Ulkoistaminen ei tarkoita kontrollin luovuttamista. Hyva kumppani toimii Iapinakyvasti,
raportoi aktiivisesti ja toimii yhteisen CRM:n kautta. Asiakassuhteet pysyvat yrityksella —
kumppani avaa vain oven.

"Olemme aina tehneet itse. Mutta emme ole koskaan saaneet systemaattisia tuloksia.
Ulkoistaminen ei ole heikkous — se on strateginen p&étés keskittyé siihen, missé olemme
parhaita."”

— Tyypillinen kokemus onnistuneen ulkoistamispilotin jélkeen

Nain paaset alkuun

Ulkoistettuun prospektointiin siirtyminen ei vaadi suuria investointeja — se vaatii
suunnitelman ja paatdksen. Kaytanndssa prosessi etenee nain:
Vaihe 1: Maarittele ideaaliasiakkaasi

Kuka on paras asiakkaasi? Mille toimialalle, minka kokoluokan yritykselle ja kenen
paatettavaksi myyt? liman selkeaa ICP:ta (Ideal Customer Profile) prospektointi on
haaskaaminen.

Vaihe 2: Kirkasta arvolupaus
Mita hyétyé tuot asiakkaalle? Ala puhu ominaisuuksista — puhu tuloksista. Lyhennéatkd
toimitusaikaa? Parannatko komponenttien kestavyytta? Lisdatkod asiakkaan kapasiteettia?

Vaihe 3: Valitse kumppani huolella

Etsi kumppania, jolla on kokemusta valmistavasta teollisuudesta, referensseja vastaavan
kokoisilta yrityksilta ja lapinakyva raportointimalli. Aloita pilotilla — 50-90 paivaa riittaa
ensimmaisten tulosten arviointiin.

Vaihe 4: Johda ja kehita

Ulkoistettu prospektointi tarvitsee ohjauksen. Varaa aikaa viikoittaiseen palautteen
antamiseen ja tulosten seurantaan. Mitad paremmin kumppani ymmartaa yrityksesi ja
markkinasi, sitd parempia tuloksia syntyy.

Miksi proaktiivinen asiakashankinta epaonnistuu
sisaisesti?

Useimmat pk-yritykset ovat yrittaneet tehda aktiivista myyntia omilla resursseilla. Tyypillinen
tulos on pettymys. Syyt ovat rakenteellisia — ei henkildkohtaisia:

Aika-ansaan

Akuutit operatiiviset ongelmat vievat aina prioriteetin. Prospektointi siirtyy huomiseen, joka ei
koskaan tule. Tilauskirja tayttyy, prospektointi loppuu. Tilauskirja tyhjenee, hataprospektointi
alkaa — mutta tuloksia ei tule nopealla aikajanteelld. Kierre jatkuu.
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Vaarin mitoitettu osaaminen

Myyjat ovat parhaimmillaan asiakassuhteiden rakentamisessa ja kaupan klousaamisessa —
ei kylmakontaktoinnissa. 42 % myyjista pitaa prospektointia tydn haastavimpana vaiheena.
30-50 % myyijien ajasta kuluu prospektointiin — pois siitd, missa he ovat aidosti arvokkaita.

Epédjatkuvuus tuhoaa tulokset

Prospektointi ei tuota tuloksia viikoissa. Se vaatii 3—6 kuukauden johdonmukaista tekemista
ennen kuin myyntiputki alkaa tayttya. Satunnainen ja syklinen prospektointi ei koskaan
saavuta tata kypsyysvaihetta.

Itsereflektio: Kysymykset yrittajalle ja johdolle

Seuraavat kysymykset auttavat arvioimaan oman yrityksesi tilannetta realistisesti. Vastaa
rehellisesti — ne paljastavat, missa kasvupotentiaali piilee ja missa suurimmat esteet ovat.

Kysymyksia itsereflektioon
1. Kuinka suuri osa kapasiteetistamme on talla hetkella kaytéssa — ja kuinka paljon
vaihtelua siina on kuukausittain?

2. Kuinka monta uutta asiakasta olemme hankkineet viimeisen 12 kuukauden aikana
— ja mista he ovat tulleet?

3. Onko meilla kirjallinen lista siita, millainen on ideaaliasiakkaamme? Tiedammeko
ketd prospektoimme?

4. Paljonko myyjiemme tai oman aikamme kaytetaan prospektointiin — ja kuinka
systemaattista se on?

5. Onko meilld ennakoitava myyntiputki, vai elammeko tilauksesta tilaukseen?

6. Osaavatko nykyiset asiakkaamme mita kaikkea osaamme ja mita kaikkea heille
voisimme tehda?

7. Mista suurin kasvu on tullut viimeisen kolmen vuoden aikana — ja onko se
toistettava malli?

8. Jos yksi kolmesta suurimmasta asiakkaastamme lopettaisi ostamisen huomenna,
mika olisi vaikutus?

9. Mita kilpailjamme tekevat eri tavoin asiakashankinnassa — ja haviammeko
tarjouskilpailuja heille?

10. Jos emme pysty tekemaan systemaattista prospektointia sisaisesti, onko
ulkoistaminen vaihtoehto, jonka olemme aidosti harkinneet?

11. Mitd muuttuisi liiketoiminnassamme, jos saisimme tasaisesti 3—-5
kvalifioitua uutta kontaktia kuukaudessa?

12. Mika estaa meita talla hetkella kasvamasta enemman — osaaminen,
kapasiteetti, resurssit vai asiakashankinta?
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Yhteenveto: Kasvun valinta

Proaktiivinen asiakashankinta ei ole myyntitemppu. Se on strateginen valinta siita, etta
yrityksen kasvu ei jaa tuurin tai suhdanteiden varaan.

Valmistavan teollisuuden pk-yritys, joka rakentaa systemaattisen asiakashankinnan mallin —
omilla resursseilla tai ulkoistetun kumppanin avulla — saa kilpailuedun, jota reaktiivisella
toimintamallilla ei voi korvata.

74 % B2B-kaupoista menee yritykselle, joka ensimmaisena tunnistaa tarpeen ja avaa
keskustelun. Olet sina se yritys — vai kilpailijasi?

Qimtek Finland — Yhdistamme teollisuuden tarpeet ja toimijat

Kirjoittaja: Tommy Helenius Maavastaava, Qimtek Finland

Puh: 0400-404 202 tommy.helenius@qimtek.se

Haluatko kuulla miten proaktiivinen asiakashankinta toimisi juuri teidan yrityksessanne?
Ota yhteytta — kdydaan 15 minuutin keskustelu.

2] Qimtek
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