Bonito Huoltouutiset

Huollossa oleva yritys

el jata myyjiaan yKsin

Tukea, huoltoa, sparrausta ja kannustusta on olemassa. Tissi viisi teesid avuksi myynnin kehittimiseen.

GMyyntitoiminta on sosiaalista toimintaa ja perustuu vuorovaikutuk- Pidsti myyntipuhe muhimaan. Ali turhaan murehdi asioita itseksesi.
seen. Se miten hyvin osaat toimia muiden ihmisten kanssa, synnyttid Ota huolto kehiin, Bonito tulee mukaan ratkomaan tilanteita. Yksin ei
kauppaa. i tarvitse jadda.

Rakenna myyntikulttuuria pitkédjinteisesti. Mikdin ei tule paivissi
valmiiksi. Rakenna henki ja tiimi. Boniton virkistysjuoma Myynnin vuosihuolto ei ole valmennusta perin-

e Myyntikoneen hajoamista ei tarvitse odottaa voidakseen tulla huol- teisessd mielessd. Myyjakin tarvitsee joskus pelitauon, taputuksen olka-
toon. Huollon tarkoitus ei ole pistid pelikuvioita uusiksi. Hyvd kone |  piille ja vesipullon kiteen.
on helpompi huoltaa.

Tyoti ei tarvitse lihestyd ongelmakeskeisesti. Kddritddn hihat ja teh- Myyntikulttuurin kehittiminen on mottomme. Tavataan huollossa!
ddin toitd yhdessd.

Huolto ja sen kautta syntyvd yhteisé on tukea. Bonito Business

Clubilla tapaat muita, jotka painivat samojen haasteiden kanssa.

Bonito Huoltouutiset 2008 on valmistettu yhteistyossa Markkinointiviestinta Dialogin kanssa. Toimituskunta: Kimmo Neihum, Kari Eilamo ja Liisa Vahakyla. Taitto: Mikko Hirvonen.
Tekstit: Liisa Vahakyla. Kuvat: Antti Vettenranta, Jaakko Martikainen (Clubi), Eva Persson (Encore). Painanut PunaMusta.



Huollettu: Fountain Park

Olohuoneesta ulos
ja myyntityohon

Asiantuntijamyyjid kiyttiville yritykselle on haasteellista kasvattaa
omaa liiketoimintaansa. — Kultahammasmyyjii ei asiantuntijoista
tarvitse tehdi. Asiantuntija tukee omaan persoonaan seki tietoon,
mairittelee Fountain Parkin toimitusjohtaja Riitta Ahlholm.

ohtamisen palveluyritys Fountain Park on

toiminut seitsemin vuotta. Se toimittaa

verkkomenetelmid ennakoivaan johta-
miseen. Tarjooma kisittdd niin asiakaskohtai-
sia palveluhankkeita kuin standardituotteita
omaan kiyttéon. Omaan tuotekehitykseen on
ollut helppo kiintyd. Arabianrannasta on silti
lihdettivi ulos ja alettava myyda.

Fountain Parkin asiakkaat ovat suuria suo-
malaisia yrityksid Altiasta Rautaruukkiin.
Joukossa on myds kansainvilisid yrityksid sekd
julkista sektoria verohallinnosta opetusminis-
teriéon. Jirjestokentille on tuotteistettu omia
standardoituja tuotteita.

Riitta Ahlholm kuvailee omia myyjiddn
persoonina, joissa yhdistyy akateeminen ja kiy-
tinnollinen osaaminen. Paitsi johtamisen asian-
tuntemusta kaikkia yhdistdd rakkaus verkkoon.

— Asiantuntijan sielu on rakentunut niin
ettd hinelld on voimakas halu kehittyi ja ke-
hittdd. Hin haluaa 16yt ratkaisun asiakkaan

ongelmaan. Asiakkaan kanssa on jacttava sekd |

yhteinen tuska ettd onnistuminen, toteaa Riitta

Ahlholm.

Uusille asiakkaille ei ole koskaan help-

poa soittaa. Puhelimeen tartuttaessa liikutaan
helposti epimukavuusalueella. Ulkopuolista
apua haluttiin myynnin virittimisessd. Bo-
niton myyntihuolto virvittiin mukaan viime

syksyni.

— Piitoksen tekeminen huollon ottamises-

i ta oli tirked hetki, muistaa Kimmo Neihum.

Avain oman ty6n laadulliseen parantamiseen
lihtee aina omasta halusta kehittyd ja olla
paras.

— Ulkopuolinen myynnin ammattilainen
sparraa ja nikee asioita, joille omassa toimin-
nassa on sokeutunut, jatkaa Riitta Ahlholm.

Huolto on kuntotesti
Huollon aluksi Fountain Parkissa tehtiin kun-
totesti. Ahlholmin mukaan siithen on hyvi

. lihted rohkeasti ja tuoda esille yritysti niin to-
¢ tuudenmukaisesti kuin mahdollista.

— Keskeisti huollossa oli liiddien kvalifiointi,
niin ettei juoksuteta turhaan asiakasta eikd omia

myyjid. Osumatarkkuutta yritetdin parantaa.
siakashallintajarjestelmien on oltava kun-
Asiakashallintajirjestel ltava k

i nossa. Lisiksi myynnin suunnittelussa on syy-
. td tukeutua hyviin viikko-ohjelmaan, ei vain
¢ kdyntien médrdin.

Fountain Park on ollut erittiin tyytyvdinen

¢ Boniton apuun. Boniton tilanteeseen toteut-
tama koko myyntiryhmin yhteinen huolto oli
helposti siirrettavissi kdyntint66n.

— Huoltoa voi hyvin verrata autokorjaamoon,
joka katsoo myyntikunnon ja korjaa. Huollon
jilkeen auto toimii, Riitta Ahlholm miiritte-
lee.

Fountain Parkin myyntitiimissi on kym-
menkunta henkil6d. Niistd yksi tiimi hakee ak-
tiivisesti uusasiakkaita, toinen tiimi keskittyy
myynnin kasvattamiseen vanhojen asiakkaiden
kanssa. Uusasiakkaita haetaan sekd kumppani-
verkoston kautta ettd myymilld standardituot-
teita. Monistettavuus luo helposti kasvua.

— Jokainen asiantuntija ilahtuu saamastaan

. tuesta myyntity6ssi. Salaisuus on paitsi perus-
. asioiden myos yksityiskohtien tydstimisessi yh-
. dessi, Kimmo Neihum toteaa.

Lopputsekkaus Fountain Parkissa tehtiin

toukokuun alkupuolella ja syksylli huoltoa
. jatketaan. Riitta Ahlholmin mielesti huollon

avulla saatiin myynnin pipeline hallintaan. To-
sin systemaattista huoltoa tarvitaan varmaan
jatkossakin, silli myynnissi 16ytyy aina uutta
kehitettivid ja huollettavaa.

Fountain Parkin myyjat koottuna "olohuonee-
seen”. Takarivissa vasemmalta toimitusjohtaja

¢ Riitta Ahlholm, Pasi Perdla ja Jasse Sandberg.
| Edessa istumassa Leila Kontkanen, Ville Tapio,
© Anu Valtari, Elina Joensuu, Tuomo Léhdeniemi
i ja Jarkko Kuusinen.

Huollettu: Encore Ymparistopalvelu

Paperinkeriys Oy:n tytiryhtio
Encore Ympiristopalvelun

ei tarvitse enda tina paivina
korostaa palvelujensa tirkeytti.
Jatteiden kierrityksen
vaatimukset koskevat
kiytinnossi jo jokaista yritysti.
Taloudellisten arvojen lisiksi
palvelun kiytt66n liittyy
merkittivid ympiristéarvoja.

ykyisin monet asiakkaat ovat valinneet :
kokonaispalvelun, jossa ideana on jite-

astioita tunnistamalla kerdtd tarkkaa ja
todenmukaista tietoa organisaation tuottamista
jitevirroista. Tiltd pohjalta on myos mahdollis-

ta kehittdd yrityksen jitehuoltoa sekd madritelld

siitd kertyvid laskutusta.

Encoren tarjoaman Tietoturvapalvelun !

puolella myynnilli on omanlaisia haasteita.
Vaikka tietosuojan piiriin kuuluvaa materiaalia
kuten rahatietoja ja sopimuspapereita eli kaik-

kea missi yrityksen logo nikyy, haravoidaan !

yrityksissd entistd tarkemmin, ei ole yksinker-
taista myydi arvoa joka luotettavalla tiedon hé-
vittimiselld on.

— Edellytykseni onnistuneelle myynnille on
se ettd meihin syntyy sataprosenttinen luotta-
mus, kertoo tietoturvapalvelujen myyntipdil-
likké Kimmo Seppili.

Kaikkien Encoren palvelumuotojen koh-
dalla myyntid kehitettdessd yksi luottamuksen
mittari on valtakunnallinen yhdenmukaisuus.

Vahvan brindin tulee palvella samalla tavalla :

Helsingistd Ouluun. Pelisidntéjen yhdenmu-

kaistamiseksi tarvittiin ulkopuolista silméd ja

huoltoa.

Asiakaspalvelu ja myynti kulkevat
yvhdessa asiakassuuntaisesti
Myynnin vuosihuollon Encore Ympiristopal-

velu teki vuoden 2007 kesilli. Valmennukset :

alkoivat joulukuun puolivilissd. Uuden myyn-
ti- ja asiakaspalvelukonseptin kiytt66nottoon
piistddn ensi syksynd. Vuonna 2009 on taas
myynnin vuosihuollon aika.

meidin asiakasta kokonaisuutena hoidetaan,
tismentdd kokonaispalvelujen myyntipdillikké
Jyrki Rajala. — Myyntity6 ei koskaan tapahdu
yksin, vaan se on monen ihmisen yhteispelid ja
yhdessi tekemista.

Uusia asiakkaita Encoressa tavoitellaan
midritietoisesti.  Uudelleenkdyton —merkitys
ymmirretdin, koska ilmastonmuutoksesta pu-
hutaan paljon. Alalla tapahtuu koko ajan uutta;

lait ja asetukset muuttuvat ja tiukentuvat, niin !
i ja niiden kehittdmisen kannalta, Jyrki Rajala

ettd muutoksiin pitdd myos reagoida. Palvelun-

tarjoaja uskoo taloudelliseen ja toiminnalliseen

hyotyyn, miké syntyy yritykselle jitteen havit-
tdmisesta.
Johtaja Olli Huikarin mukaan Boniton huol-

¢ lossa on hyvid opetuksen kiytinnonliheisyys.
— Boniton huollossa ajatellaan siti miten
¢ Ideoita voi heittii vapaasti keskustellen.
— Asioita ja toimintamalleja on jouduttu

Henki on innostava ja oivaltamiseen kannustava.

miettimadn itse, kertovat huoltoa saaneet myy-
jat. Sdannollisestd yhteydenpidosta asiakkaisiin

© raportoinnin ja kehityskokousten osalta vuo-
i sihuollossa sovitaan yhdessi. Siiti muodostuu

luonteva tapa asiakkuuksien hoitoon, Encoressa
uskotaan.

— Toimintamallissa haemme tapaa, jossa asi-
akkaan odotukset ovat yhtenevid palvelujemme

tismentaa.

Encore Ymparistépalvelun vahvassa kasvussa

i tarvitaan myyntitiimeille yhteisia pelisaantoja.
¢ Kimmo Neihumin ohjauksessa vas. ylh. Tommi
Rask ja Sami Takalokastari, kesk. Pdivi Huhtarii-
hi, Maria Hollmén ja Susanna Tarkka-Partanen.
Istumassa alhaalla Janne Aaltonen.

Tietoturvapalvelun puolella tunnettuutta on
syytd nostaa myynnin tueksi, silldi monet tun-
tevat Encore Tietoturvapalvelun yhi Prosecin
nimelld. Tdrkeimpid keinoja ovat olleet Kimmo
Seppilin mukaan kattomarkkinointi ja lehti-il-

. moittelu. — Alan kasvaneesta merkityksestd

johtuen yritys kasvaa ja kasvukipujakin on ol-
lut. Joku asia saattaa silloin jaddd huomaamatta,

¢ vahvistaa Kimmo Seppili.



Tammikuussa Bonito Business
Clubille kokoonnuttiin palmujen
alle istumaan, kuuntelemaan
jazzia, syomiin, juomaan viinii ja
keskustelemaan. Clubi on yhteisé,
jossa kohtaavat ajankohtaiset
aiheet ja kiinnostavat
keskustelijat.

ertaistuki on tirkedd myyntid johtavi-

en keskuudessa. Klubitunnelmassa on

helppo ottaa vinkkid toisen kokemasta

ja keritd tietoa tulevaisuutta varten. Tammi-

kuun klubilla keskustelua heritti kansainvilis-
tyminen.

Boniton myyntihuollon asiakkaista noin

joka toinen kiy kansainvilistd kauppaa. Osuus

kasvaa kaiken aikaa.

— Ruotsalaisiin verrattuna meilld tehddin
hyvin vihin perusteellisia markkinatutki-
muksia, kertoivat puhetta johdatelleet teollisen
markkinoinnin asiantuntijat Mikael Blomqvist
ja Jussi Liimatainen Vipu Oy:sti.

Vipulaisten mukaan messut toimivat hyvin
ensimmdisen kontaktin synnyttdmisessi. Té-
miin jilkeen pitiisi pystyd yhdistimdin myyn-

nin saama asiakaskosketus ja markkinoinnin

tapa pitid oma suunta selvini.

—Myynti pyytdd usein vain konkretiaa, il-
moituksia ja lehdistotiedotteita. Tilloin ollaan
unohdettu yrityksen strategia. Puhutaan lii-
kaa viestinnistd ja lilan vidhin suunnittelusta.
Markkinointikompetenssin nosto on kansain-
vilistymisen ensimmiinen askel.

Vivun esittimiin ajatukseen yhtyivit myos
Boniton huoltomiehet ja -naiset.

Kimmo Neihum toivoo, etti maailmalle
lihdetddn asenteella jossa myds myynnin kom-
petenssia kasvatetaan. Huolto auttaa haarukoi-
maan oikean lihestymistavan ja tekemiin siitd
uniikin.

Monet klubivieraista nappasivat heti klubil-

la heitettyjd ideoita kuten tehdd markkinointia

Bonito Huoltouutiset

Klubitunnelmia
palmujen katveesta

Jarjestyksessaan 10. Bonito Business Club jarjestettiin 17. tammikuuta Ravintola Lasipalatsin Palmu-
huoneessa. Keskustelevaan ilmapiiriin tilaisuudessa johdattelivat Vipu Oy:n Mikael Blomquvist (vas.)

ja Jussi Liimatainen.

ammattilehdistéd hyodyntimilld. Tilloin ta-
voittaa juuri oikeat paitoksentekijit.

— Se on markkinoinnin tykkitulta, todettiin.

— Oikea ajattelumalli on se miké synnyttdd
tehokkuutta, vastattiin Palmusalin toiselta reu-
nalta.

Business Clubit alkoivat vuonna 2005, kun

i Bonito omassa huollossaan huomasi, etti sel-

lainen puuttuu. Clubit jirjestetddn nyt kolmesti

vuodessa ja osallistujamiidrit ovat kasvaneet
koko ajan. — Haluamme lietsoa keskustelua
myyntikulttuurille tirkeistd asioista. Palautteen
mukaan siinid on onnistuttu, Kimmo Neihum
iloitsee.

Hiinen mukaansa klubi on myds vastaldiket-
td virtuaaliyhteiséille. — On oikeasti kiva tavata
ihmisid ja nihdi, ettei ole yksin painiskelemassa
samojen johtamishaasteiden kanssa.

Pikauutiset

Yhdestoista Bonito Business Club kokoontui
toukokuussa teemalla "Miten saat
asiantuntijat myymaan”.
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Myynnin vuosihuoltoja on tehty yli 50,
yli 400 myyjaa on huollettu.

Uusimpia huoltoasiakkaitamme ovat Pohjola
Varainhoito, Rapal, Kuvaverkko ja Digium.

Jokainen business tarvitsee huoltoa™

Myyntikoneesi itsearvion voit nyt tehda
osoitteessa www.bonito.com.
Kesatarjouksena Asiantuntijatiimin
myyntipaketti.
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Boniton asiakaspalautekysely ja oma
huolto tehtiin maaliskuussa. Kiitos kaikille
palautetta antaneille!

Muistettavaa
ennen huoltoa

1. Varaa aikaa 2,5 tuntia haastattelua
kohden.

2. Varaa yksi yhteinen palaveri huollon
purkua varten.

3. Muuta valmistautumista et tarvitse.
4. Ota mukava asento tuolissa ja ajattele
miten yrityksesi kasvaa ja kehittyy

5. Vastaa huollon kysymyksiin.

Every Business Needs Scheduled Maintenance™



