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Laahaako myynti? Voit tehda ihmeen uudistamalla
markkinointistrategian analyyttisesti

Ehka sinullekin markkinointistrategiasta tulee ensimmaisena mieleen mainostaminen,

brandays ja isot budijetit, joille ei aina loydy katetta tuloksista.

Markkinointistrategiaa voi kasitella myos toisin.

Se on tapa ja keino erottautua muista, viestia edut ja hyodyt valituille asiakasryhmille
ymmarrettavassa ja puhuttelevassa muodossa ja valikoima viestityskeinoja.
Viestityskeinoja voivat olla puhelin, tapaaminen ja kirjalliset aineistot postitse,
sahkopostilla ja verkossa.

Strategia on niiden kombinaatio.

Tehokas strategia sisaltaa myos ennakkoon mietityn suunnitelman
asiakaskandidaateille, jotka eivat heti tartu syottiin. Myos kumppanuuksien arviointi
kuuluu hyvan strategian laadintaan.

Tunnistatko yrityksesi seuraavasta?

Myynnin lisaamisen paakeino on lisata aktiviteettien maaraa. Lisaa soittoja, lisaa
tapaamisia, lisaa tarjouksia jne. Kaikkea lisaa. Ja jos noita ei voi lisata, myynti ei kasva eika
muutu.

Toimiiko yrityksesi noin?

Akkii ajatellen tuossa edelld kuvatusta on peria. Tuloksia tietenkin syntyy kuin

tapaamisia on enemman kuin aikaisemmin. Se on selvaa.

Kuitenkin suuret muutokset myynnin ja markkinoinnin tuloksissa eivat tule vain
lisaamalla sita mita aikaisemminkin on tehty. Suurilla muutoksilla tarkoitan kymmenien
tai satojen prosenttien myynnin kasvua. Suuret muutokset edellyttavat strategista

muutosta.

Milloin viimeksi yrityksessasi on kokeiltu uutta markkinointistrategiaa?
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En nyt tarkoita uutta mainoslehtista, sahkopostisuoraa tai muuta taktista keinoa,
vaan uutta asemoitumista asiakkaiden mielissa toisenlaiseksi kuin kilpailijat. Se
tarkoittaa asemoitumista paremmaksi kuin kilpailijat joissakin asiakkaille tarkeissa

asioissa.
Veikkaan ettei yrityksessasi ole kokeiltu pitkaan aikaan - ehka ei koskaan - uutta
strategiaa. On menty samalla milla ennenkin. Onhan siihen toki perusteet, koska jos

yritys on olemassa, on strategialla parjatty.

Kuitenkin kun haluaa parempia tuloksia, niin on muutettava jotakin. On ajateltava

strategisesti ja kokeiltava uutta markkinointistrategiaa.

Uuden markkinointistrategian laatiminen voi edeta vaikka seuraavasti.

Ensin on oltava selvilla kenelle halutaan myyda ja markkinoida. Sitten, mita hyotya

ja etua voit tarjota sille segmentille.

Sen jalkeen kuvaat kirjalliseen mietittyyn muotoon mita yrityksesi edustaa tuolle

segmentille ja alat toimittaa sanomaa perille.

Viestinviennissa voit kayttaa eri menetelmia, niiden kombinaatioita ja eri
sekvensseja.Voit soittaa ja sopia tapaamisen, tai lahettaa ensin kirjallista materiaalia ja
sopia tapaamisen sitten.Voit myos lahettaa materiaalin soittosi jalkeen.

Strategiaan kuuluu siita missa jarjestyksessa paatat toimia.

Yleisesti unohdetaan ne asiakkaat, jotka eivat heti tapaa, ota vastaan soittoasi tai
muuten tipahtavat eri vaiheissa pois aktiivisten listalta.

Muodosta myos niille asiakassegmentin yrityksille toimintamalli, jolla varmistat

tulevaisuuttasi. Tehokas strategia ei ole vain huomista vaan myos ylihuomista varten.

Actional Oy Heikki Luoma p.040-5509200 s-posti heikki.luoma@actional.fi



Sama kaaviona:

Valiu aslakassegmeanttl

Houkuttalava wviesll, [oka osolttas attd olet

aslakkaan housulssa

e i e u
Soltto S-post]
—
S-paostl Tapaaminen
" S —
Mataraall Tapaamlnﬂn
Tapaaminen E——— Materiaall
e —
| Kaupat | Kaupat

Miettimalla tuon paaset pitkalle.Voi kokeilla jotain kaaviossa olevista tavoista

luopumatta vanhoista menetelmistasi.

Tuloksena voi olla aivan merkittavasti paremmat tulokset, kuin pelkalla "lisaa

asiakaskaynteja, lisaa soittoja, lisaa kaikkea” -strategialla.

Uutta strategiaasi kehittaessa ja kokeillessasi ala lopeta sita mita jo teet, vaan jatka

sita, mutta sen sijaan, etta vain lisaisit vanhan tekemista, kokeile uutta.
Opi kokeiluista.
Ensimmainen uusi markkinointistrategiasi voi nostaa myyntiasi 50 %, mutta ei se takaa,

etta strategia on erinomainen.Voit loytaa paremman strategian, joka nostaa 100 % lisaa

myyntiasi.
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Rovio on suomalainen kannykkapeleja kehittava yritys. Se asemoitui vuosia
kehittamaan pelityyppeja, joille oli tyypillista kauhu ja taistelu. Pelit olivat aika mustia.
Yhden pelin nimi oli kuvaavasti Darkest Fear.

Yli 50:n kehitetyn pelin suosio vaihteli, mutta kokonaisuutena suosio jai kohtuullisen

vaatimattomaksi.

Sitten Rovio kokeili jotain uutta ja teki aivan toisen tyyppisen pelin, kuin mita se oli

tehnyt aikaisemmin. Syntyi lapsellisen sopo Angry Birds, josta tuli suuri hitti.

Mita mielta olet tasta artikkelista? Kerro mielipiteesi, parannusehdotuksesi tai oletko
jostain asiasta erimielta. Ota yhteys puhelimella 040 5509200 tai s-postilla heikki.

luoma@actional.fi

Ehka tunnet henkilon, joka miettii samoin markkinointistrategiansa parantamista.Voit

tehda palveluksen hanelle lahettamalla taman artikkelin hanelle.

Voit kokeilla kanssani yrityksesi markkinointistrategian kehittamista ilman riskia.
Uskon etta voin olla avuksi, koska olen avustanut muita. Ota yhteys minuun nyt
soittamalla numeroon 040 5509200 tai lahettamalla sahkoposti osoitteeseen heikki.

luoma@actional.fi.
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