o

NORDIC

MARKETING

TEHOPAIVA

KASVA JA KANSAINVALISTY

MATKAILUALAN B2B-MYYNNIN TILAISUUS

Euroopan unionin _— :
SAVON IA - osarahoittama @ Pohjois-Savon liitto




KUMPAA KAIPAAT
TALTA PAIVALTA ENEMMAN:

UUSIA AJATUKSIA VAI
UUSIA IHMISIA?




9.00-10.00 13.00-13.25
Ilmoittautuminen, aamukahvi ja Verkostot ja yhteistyo
verkostoituminen

13.25-13.45
10.00-10.15 Tavoitteet ja mittarit
Avaus: paivan tavoite ja B2B-
myynnin roadmap 13.45-14.00

15 00-12.00 lltapaivakahvi ja siirtyminen klinikoihin

10.15-10.50 L.ounasj.a
B2B-asiakkaat ja markkinat verkostoituminen 14.00-15.30

Tyoskentely klinikoissa
TAUKO 10 MIN

15.30-16.00
11.00-11.25 Paivan koonti ja yhteinen paatos
Elamys- ja ohjelmapalveluiden B2B-
myynti
11.25-12.00

B2B-myynnin taidot



VALMISTAUDU
KLINIKOIHIN

lltapaivalla tyoskentelemme kolmessa
klinikassa:

Sinut jaetaan ryhmaan 1, 2 tai 3

Jokainen kiertaa iltapaivan aikana kaikki kolme
klinikkaa.

Aloita oman ryhmasi ensimmaisesta
klinikasta.

1. Asiakkaat, markkinat ja verkostot, 25 min.
Greta Tanskanen

2. B2B-myynti ja myyntiviesti, 25 min.

Suvi Ahola

3. Tavoitteet ja mittarit, 25 min.

Liisa Tuokko

Kirjoita paivan aikana yksi kysymys jokaiseen klinikkaan

Kirjoita jokainen kysymys omalle post-it-lapulle. Ota
mukaan klinikkaan:

Yksi kysymys asiakkaista, markkinoista tai verkostoista
Yksi kysymys B2B-myynnista tai myyntiviestista
Yksi kysymys tavoitteista tai mittareista

Mita konkreettisempi kysymys,
sita hyodyllisemman sparrauksen saat.



NAIN KAYTAT ROADMAPIA

Kuljeta tyokirjaa mukana koko paiva

1. Kuuntele ja pohdi
Peilaa puheenvuoroja oman yrityksesi tilanteeseen.

2. Kirjaa valintasi
Tayta roadmapia jokaisen teeman yhteydessa ohjeiden mukaan. Kirjaa paatoksia — ala pelkkia muistiinpanoja.

3. Nosta esiin kysymykset
Kirjoita klinikoihin vietavat kysymykset post-it-lapuille.

4. Taydenna klinikoissa
Hyodynna asiantuntijoiden ja muiden osallistujien nakokulmat.

5. Paata seuraavat teot
Valitse paivan lopuksi, mita teet: 7 paivan — 30 paivan — 90 paivan aikana

Roadmapin ei tarvitse olla taydellinen. Sen pitaa auttaa sinua ottamaan seuraava askel.
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KAIKKIEIVAT OLE SINUN
ASIAKKAITASI EIKA “KAIKILLE”EIOLE
KOHDERYHMA




TUNNISTATKO VAITUNNETKO

ASIAKKAASI?



KENELLE
SINAMYYT?

Kuinka moni tunnistaa oman asiakkaansa,
mMutta tunnustaa, etta olisi hyva tuntea hanet paremmin?




ELAMYS
El YKSIN RIITA!

MATKAILIJAKAYTTAA
PALVELUA - B2B-OSTAJA

PAATTAA,PAASEEKO SE
MYYNTIIN

N/
-




JOS SAISITKAYTTAA SEURAAVAN
VUODEN AIKANA AIKAA VAIN
YHDEN MARKKINAN
TAVOITTAMISEEN, MINKA
VALITSISIT?




MILLAINEN ASIAKAS KIRJAAROADMAPIN:
ILLAINEN ASIAKAS TUOTTAA MEILLEENITEN
TUOTTAAMEILLEENITEN  rvon? aSAAMELTAENITENARVOA?

JA SAA MEILTA ENITENARVOA?

3.ARVOTAITAVOITE 1
4. MOTIIVI-MIKSI VALITSEE MEIDAT




KIRJAAROADMAPIIN

1. KUKA ON ENSISIJAINEN ASIAKAS
2MIHINMARKKINAAN PANOSTAMME?
3.YKSIASIAKASYMMARRYSTA LISAAVA
TEKO SEURAAVAN 14 PAIVAN AIKANA
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Suvi Ahola <
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KUMMALLA PUOLELLA

& e 00
POYTAAISTUT?
MYYJAT OSTAJAT
Suomalaiset matkailuyritykset Kansainvaliset matkanjarjestajat
Mita haluat kertoa tuotteestasi? Mita sinun taytyy tietaa, jotta voit
myyda tuotteen eteenpain?

Sama tuote. Kaksi eri nakokulmaa.






OSTAJA:MITA
HALUAISIT VIELA

TIETAA?

Experience the magic of Finnish Lakeland with us.

“We offer authentic nature experiences, local flavours
and unforgettable moments surrounded by the
peaceful forests and lakes of North Savo. Our

passionate local guides create memorable
experiences for every guest.”



VAHVUUS ON LAHTOKOHTA. USP ON

MIKSI JUURI MY YNTIARGUMENTT
TAMA? ‘

SINA TUNNISTAT JA SANOITAT.
MATKANJARJESTAJA VERTAA.




PIDA HISSIPUHE
TAKATASKUSSA

YDINSANOMA PYSYY
Mita myyt + tarkeimmat USP:t

TILANNE MUUTTUU
Workshop - myyntitapaaminen - get together - satunnainen kohtaaminen

Kl‘.jULUA.‘ MUUTTU!J Harjoittele 2-3 versiota valmiiksi.
Eri ostaja — eri painotukset



MITA VASTAAT.
KUN OSTAJA

KYSYY:
“WHAT DO YOUDO?”

Mita vastaat 1-3 lauseella?

1.Kirjoita tyokirjaan ensimmainen luonnos.
Ala jaa hiomaan - tarkoitus on testata, kuinka helposti oma ydinviesti lOytyy.

2.Kerro vastauksesi vieruskaverille 30 sekunnissa.

3.Vieruskaveri kuuntelee ostajan roolissa ja miettii vain:
Mita ymmarsin? Mika jai mieleen? Mika heratti kiinnostuksen?



B2B-TUOTEKORTTI ANTAA

HISSIPUHE OSTAJALLE TIEDOT, JOILLA

TUOTTEEN VOI ARVIOIDA, OTTAA
VALIKOIMAAN JA MYYDA
ETEENPAIN.




B2B-TUOTEKORTTI

2,

3

O

TUOTTEEN YDIN OSTETTAVUUS H%TD%ITTUS JA KAYTANNON YRITYS JA MATERIAALIT

e Tuotteen nimi e Saatavuus / kausi / N e Tarjoajan nimi ja

e Tuotekuvaus takuulahdot * Sijainti ja saavutettavuus vhteystiedot

o i i e [ransferit . .

o USP:t/ * Hinta ja komissio o Lihtonaikka ia -aika e Yrityksen tarina /
erottautumistekijat e Kapasiteetti D J . taustatiedot

. : ¢ Min./max. ryhmakoko o Nt Sl Sy e Valokuvat ja kuvapankki
holieryhina o O ti.n::-t - I.isé - * Vaatetus ja varusteet

* Kesto hiEnatJ P o Soveltuvuusvaatimukset

e Vastuullisuus e Opastus ja palvelukielet

e \arausprosessi ,
¢ Ruokailu / valipala




HYVA- KINNOSTAVA-OSTETTAVA

VAHVUUDET - USP:T - HISSIPUHE -
B2B-TUOTEKORTTI

OSTAJAEI ARVAA.



KIRJAANYT:

Vahvuutemme ja USP-tekijamme
kansainvalisessa myynnissa

Mita sanoisin juuri Nnyt?
(tehty paritehtava)

Ostajan pikakoe







WORKSHOPEIOLE
1SMINUUTTIA.

Tapaaminen on vain prosessin keskikohta.

ENNEN » AIKANA » JALKEEN



MISSA VAIHEESSA B2B-
MYYNTIPROSESSI/ TAPAAMINEN
TOKKII ENITEN?




M Mentimeter

MISSA VAIHEESSA B2B-MYYNTIPROSESSI TOKKII ENITEN?

VAIHE 1 - ENNEN: Valmistautuminen VAIHE 2 - AIKANA: Keskustelu, ostajan  VAIHE 3 - JALKEEN: Follow-up ja
tarve ja oman tarjonnan rajaaminen seuraava askel



Sama workshop. Kaksi eri polkua.

TAKKI AUKI

O1
02

03

04

Ennen: Ei taustatyota
ostajasta

Aikana: Sama esitys

kaikille

Jalkeen: Ei follow-upia

Lopputulos: Tapaaminen
loppuu tahan.

VALMISTAUTUNUT

O1
02

03

04

Ennen: Tutustu ostajaan

ja valitse relevantit tuotteet

Aikana: Kysy ensin -
raataloi sen jalkeen

Jalkeen: Personoitu
follow-up + sovittu seuraava
askel

Lopputulos: Jatkokeskustelu
— kaupan mahdollisuus



ENNEN TAPAAMISTA:

m LEE:O'I'I LAKSYT

Kuka ostaja on ja mika hanen roolinsa on?

R l KENELLE?
Millaisia asiakkaita han palvelee? FIT, ryhmat,
kohderyhmat?
— 5
< | MITA?
Mita tuotteita ja sesonkeja han jo myy — ja mita han
etsii?

MITA MINA NOSTAN?
Mitka omista tuotteistani ovat juuri hanelle relevantteja?



ENNEN TAPAAMISTA:
S~ ONKOKOTIPESAKUNNOSSA?

ARE
anam‘

B2B-MATERIAALIT
y ? Tuotekortit ja esitykset ajan tasalla?
=

VERKKOSIVUT
Loytaako kiinnostunut ostaja oikean tiedon aarelle?

HINNAT
Onko ostajalle tarvittava hinnoittelu valmiina?

KUVAT
Loytyykd laadukas kuvapankki helposti?

VARASUUNNITELMA
Toimiiko materiaali myos ilman nettia?



KYSY ENNEN KUIN ESITAT.

KYSY
Mita etsit juuri nyt?

KUUNTELE
Kenelle? Mille sesongille? Millainen tuote?

VALITSE
Nayta VAIN se, mika on talle ostajalle relevanttia.




15MINUUTTIA-MITEN
RAKENNAT TAPAAMISEN?

O0-2MIN
KYSY JA VARMISTA TARVE
Mita ostaja etsii juuri nyt?

2-5 MIN
KITEYTA YDIN
Yritys + USP:t + saavutettavuus

5-11 MIN
NAYTA RELEVANTIT TUOTTEET
Tuote - kohderyhma - hinta - kausi - konkretia

11-15MIN N
KESKUSTELE JA VIE ETEENPAIN
Kysymuykset - CTA - seuraava askel - muistiinpanot




SAMA YRITYS, ERI OSTAJA

Saksalainen Kiinalainen Sveitsilainen
matkanjarjestaja matkanjarjestdja matkanjarjestaja

aktiviteettilomat kiertomatkat perheet
FIT ryhmat talvi
kesa kesa




ALA PAATA VAIN“KIITOS”

KYSY JOTAIN, JOSTA ON SINULLE HYOTYA.

Esimerkiksi:

« Sopiiko tama teidan nykyiseen valikoimaanne tai
asiakkaillenne?

« Mita pitaisi muuttaa, jotta tama olisi teille helpompi
myyada?

« Missa sesongissa tai asiakasrynhmassa naet eniten
potentiaalia?

« Voinko lahettaa hinnat / tarkemmat tiedot
tapaamisen jalkeen?




MUISTAAKO OSTAJA SINUT
HUOMENNA?

Workshopissa ostaja tapaa useita — joskus kymmenia
— yrityksia.

USP
Mika erottaa?

RELEVANSSI
Miksi juuri hanen asiakkailleen?

MUISTIJALKI
Mika jaa mieleen?




JOSET TEE JALKIHOITOA,

OLISIT VOINUT JAADA KOTIIN.

Workshop ei paaty vimeiseen tapaamiseen.

1. Palaa nopeasti

FO I Io w U Kiitos + sovitut materiaalit
[

2. Personoi
Hyodynna tapaamisessa kuulemasi

3. Vie eteenpain
Sovi tai endota seuraava askel

Proaktiivinen myynti!




ENNEN - AIKANA - JALKEEN

ENNEN AIKANA JALKEEN

Tunne ostaja. Kysy ensin. Personoi follow-up.
Valitse tavoite ja Kuuntele ja valitse, Vie keskustelu
relevantit tuotteet. mita kerrot. seuraavaan askeleeseen.

WORKSHOP EI OLE 15 MINUUTTIA.



“People do not buy
goods and services.
They buy relations,
stories, and magic.

SETH GODIN

> must start with
Storics, not just
products.




KIRJAANYT:

MIKA ON YKSI ASIA, JONKA
HALUAT TEHDA JATKOSSA
PAREMMIN TAI ERI TAVALLA:

ENNEN
AIKANA

JALKEEN
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TYOKIRJAN VERKOSTOITUMISTEHTAVA

KLO 12-13






Greta Tanskanen —
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Kansainvalinen
taso

Kansallinen taso

Aluetaso

Paikallistaso

Kv-matkan- Digitaaliset
jarjestaja myyntialustat

Ministeriot

Metsahallitus e
ja virastot

Maakunnan liitto /

Oppilaitokset
ELY-keskus EREARES

Visit Finland

Muut matkailua
edustavat
organisaatiot

Alueorganisaatio

Kaupunki / kunta Kehitysyhtio

Matkailuyrityksen toimintaan liittyvia sidosryhmia eri aluetasoilla.

Kumppaniyritykset

Matkailuyritys

Kilpailijat
Asiakkaat

i
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MITEN YHTEISTYO
NAKYYNYT TAIVOIS

NAKYA JUURITEIDAN
ALUEELLA?

1.Pohdi asiaa
vieruskaverisi
kanssa.

2.Kirjatkaa
vastaukset
roadmapiin.
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3.VERKOSTOEI TOIMI
ILMAN TEKOA.

Kontakti el ole viela kumppani.




ONKO SINULLATOIMIVIA
VERKOSTOJAVAI
KONTAKTEJA?




MIETI JAKIRJAANYT
ROADMAPIIN:
MIHINOMAAN




KIRJAANYT:

NYKYISET KUMPPANIT
POTENTIAALISET KUMPPANIT

PUUTTUVA ROOLIJATAI
KONKREETTINEN YHTEISTYON
MUOTO



KIRJAANYT:

MITA KONKREETTISTA ARVOA
TUOMME KUMPPANILLE?

MITA ODOTAMME KUMPPANILTA?

YKSI YHTEISTYOAVAUS, JONKA
TEEN SEURAAVAN SEITSEMAN
PAIVAN AIKANA




VERKOSTON ARVOEIOLE
SIINA, KEITA TUNNET.
VAANSIINA, MITASAATTE

YHDESSA AIKAAN.




tta? - Painetta? - Jotakin muuta?
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TAVOITE:

Mihin paatamme kayttaa
huomiomme?

MITTAAMINEN:

Mista huomaamme, etta etenemme?




PIENI TESTI
Kuinka monta sy6ttda valkopaitainen joukkue tekee?
Seuraa vain valkopaitaisia.
Laske jokainen sy6tto.
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Minka luvun saitte?
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NAKYVAEIOLE
KUIN

Tarkkaamattomuussokeus

Kun huomio kiinnittyy yhteen
tehtavaan,

taysin nakyvakin asia voi jaada
tietoisen havaintomme ulkopuolelle.

Simons & Chabris, 1999




FOKUS TEKEE
TOIMINNAN
MAHDOLLISEKSI

Sen voima:
Saamme valitun asian tehtya.

Sen hinta:
Jotakin jaa aina huomaamatta.
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Paljon tekemista.
Liian monta suuntaa.



LIIKETOIMINTA

maarittaa, mita haluamme
saada aikaan.

MARKKINOINTI

rakentaa valitun asiakkaan
huomion ja luottamuksen.

MYYNTI

vie syntyneen kiinnostuksen
keskusteluksi ja paatokseksi.

MITTARI

tekee nakyvaksi, eteneeko
tama ketju kohti haluttua
tulosta — vai missa se

pysahtyu.



ESIMERKKI: 90 PAIVAN VALINTA

1. Tavoite
3 uutta B2B-kumppanuutta on sovittu 14.12. mennessa.

2. Tekeminen joka viikko
Markkinointi: henkilbkohtainen kumppaniviesti ja luottamusta rakentava referenssi.
Myynti: yhteydenotot ja avoimien keskustelujen follow-upit.

3. Mittari
Uusien B2B-myyntikeskustelujen maara.

Tavoite: vahintaan yksi uusi keskustelu viikossa.

Tarkistuspiste: perjantaisin.



TAVOITEANTAA VALITULLE
SUUNNALLETYORAUHAN.

Mittari nayttaa, etenemmekao.

Tarkistuspisteessa

Mita opimme?
Jatketaanko vai muutetaanko suuntaa?

EINYT.
oo ENSINTAMA.
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Tavoitteet ja mittarit

90 paivan valinta

Vastan nelphan Rygymyksesn. Saat yviden tangdtieen, Tekemizen, mittann ja
1. Suunta

Mika vhsi asia olisi 14.12. totta ja helpoitaisi zen 8

2. Tekeminen
P Deat TN [avoiTiEan aleeEn | Koy, valkks oligl kiipe?

Markkinoinnissa - miten rakennat aikedan kumppanaiden huomiota |a lustiamusta?

H_:.r:,'n nissa = r:ni:l:r._l_'l wiak k iin nostusta kohti keskustelua ja paatosta?

3. Mittari

Mika yksi konkreatiinen merkky Kerioo, atts aienet?
Seurasn:

Iy Tavoite 14.12.:

Tarkistan seuraavan kerran:

4. Rajaus

Mika hyvé idea saa slihan asti odottaa?

Verkostoidutaan Linkedlnissa




VALMISTAUDU
KLINIKOIHIN

lltapaivalla tyoskentelemme kolmessa
klinikassa:

Sinut jaetaan ryhmaan 1, 2 tai 3

Jokainen kiertaa iltapaivan aikana kaikki kolme
klinikkaa.

Aloita oman ryhmasi ensimmaisesta
klinikasta.

1. Asiakkaat, markkinat ja verkostot, 25 min.
Greta Tanskanen

2. B2B-myynti ja myyntiviesti, 25 min.

Suvi Ahola

3. Tavoitteet ja mittarit, 25 min.

Liisa Tuokko

Kirjoita paivan aikana yksi kysymys jokaiseen klinikkaan

Kirjoita jokainen kysymys omalle post-it-lapulle. Ota
mukaan klinikkaan:

Yksi kysymys asiakkaista, markkinoista tai verkostoista
Yksi kysymys B2B-myynnista tai myyntiviestista
Yksi kysymys tavoitteista tai mittareista

Mita konkreettisempi kysymys,
sita hyodyllisemman sparrauksen saat.



Ryhma 1. kierros 2. kierros 3. kierros

Asiakkaat, markkinat ja B2B-myynti ja myyntiviesti Tavoitteet ja mittarit
1 verkostot

B2B-myynti ja myyntiviesti Tavoitteet ja mittarit Asiakkaat, markkinat ja
2 verkostot
Tavoitteet ja mittarit Asiakkaat, markkinat ja B2B-myynti ja myyntiviesti

3 verkostot



NAIN
TYOSKENTELEMME

ME - Oma kysymys
Tarkenna, mita haluat ratkaista.

WE - Vertaissparraus
Kasitelkaa molempien kysymykset pareittain.

US - Yhteinen klinikka
Valitsemme 1-2 kysymysta koko ryhman kasittelyyn.

ME - Seuraava teko
Kirjaa tarkein oivalluksesi:

Mita teet ja milloin?

Tavoitteena ei ole ratkaista kaikkea — vaan loytaa seuraava askel.
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JATKA TASTA

NordicMarketing auttaa matkailuyrityksia ja
alueita kehittamaan kansainvalista myyntia,
markkinointia, tuotteita ja osaamista.

8).%:N¢:03 (e
Tarjoamme matkailun tekijoille avoimia "i_t.!,,_.i""_' ,.!:'.'
koulutuksia, maksuttomia webinaareja, {"fé ¥* E_"#J :
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raataloityja valmennuksia. 00 -.r.'-'g-..-. Greta Tanskanen

Suvi Ahola

Liisa Tuokko -- £,
Kysy koulutuksistaja valmennuk3|sta
kouluttaja@nordlcmarketmg fi &
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