5. Harjolitus —

Myynti, markkinointi ja
aslakkaan
kohtaaminen



I HATE SALES. CAN
YOU CROSS—TRAIN ME
TO BE AN ENGINEER?

ABSOLUTELY. ALL
YOU NEED IS A TIME
MACHINE AND A BRAIN
WITH TWICE AS MANY
FOLDS AS YOUR CURREMT

MAYBE

TRY
MARKET—
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Harjoitusten sisalto

6. Analyysit ja tulevaisuus

4. Operaatiot Il: Prosessit ja kustannusanalyysi

3. Operaatiot I: Tuotteet ja tuotanto

2. Raha- ja materiaalivirrat

1. Yrityksen liiketoimintasuunnitelma

A’ sa"o-tYIitoPLSto Tuotantotalouden laitos
erustieteiden
korkeakoulu 4/1/2019
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9 . :
A Harjoituskerran aiheet

* Myynti ja markkinointi

» Markkinoinnin suunnittelun tyokalut

» Asiakaslaatu ja asiakassuhteet



Myynti = "Tarjooman kohdentamista markkinoilla olevaan
kysyntaan...”

» Merkitys keskeinen yrityksen menestyksen kannalta

 Paras tuote ei aina menesty parhaiten

Markkinointi = “Taloudellisten osapuolten valilla tapahtuvan
vaihdannan aikaansaamiseksi, tehostamiseksi tai

yllapitamiseksi tarkoitettua tavoitteellista, taloudelliseen
kannattavuuteen tahtaavaa toimintaa...”

« Asiakkaiden tarpeiden huomioiminen
 Asiakkaiden tiedottaminen yrityksen ratkaisuista
- Pitkaaikaisten asiakassuhteiden luominen

A’ , Aalto-yliopisto



Myynti ja markkinointi

Myyntiprosessit
 Kuluttajamyynti eli B2C (Business-to-Customers)
 Yritysmyynti eli B2B (Business-to-Business)

B2B:n erityispiirteita

« Tyypillisesti vahemman asiakkaita
Kysyntaan vaikuttaminen haastavampaa
Vahemman hintajoustoa

Myytavéat tuotteet usein raataloityja

Paatoksenteko rationaalista mainonnan ja
emotionaalisuuden sijaan

,, Aalto-yliopisto
Perustieteiden
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Markkinointistrategia
« Miten maksimoidaan liikevaihto ja liikevoitto
« Voidaan pyrkia tiettyyn tavoitteiseen (liikevoitto, markkinaosuus yms.)

« Segmentointi-targetointi-positiointi apuvalineena markkinointistrategian
suunnittelussa

Markkinointistrategian pohjalta voidaan suunnitella markkinoinnin
toteutusta

« Apuna mm. 4P-viitekehys

Markkinoinnin tavoitteet: asiakkaan hankkiminen, palveleminen ja
sailyttdminen

A’ , Aalto-yliopisto



Myynti ja markkinointi

Lahtokohtana asiakasarvon luominen

 Asiakasarvo = "asiakkaan kokemaa tuotteen hankinnasta ja kdytosta

saatua hyotyd suhteessa tuotteen hankintaan ja kayttoon liittyviin
uhrauksiin.”

AsSiakkaan kokema arvo > lTuotteen hinta > luotteen kustannus

Asiakasarvoa voidaan tarkastella mm. markkinointimixin avulla.
Lisaksi:
« Kayttbarvo = asiakkaan saama suora hyoty

* Imagoarvo = asiakas vertaa yrityksen antamaa viestia omiin
odotuksiinsa ja toiveisiinsa

,, Aalto-yliopisto
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 Markkinoinnin suunnittelun tyokalut

» Asiakaslaatu ja asiakassuhteet



Segmentointi-targetointi-positiointi —
analyysi (STP)

Niche = kapea markkina, pienia toimijoita ja vahan kilpailua.
Toimijoilla usein hinnoitteluvoimaa

Segmentointi

 Asiakkaiden ryhmittely ominaisuuksien, tarpeiden, tai kysynnan
perusteella
- Maantieteellinen, demograafinen, psykograafinen, kdyttdaytymistekijdt

« Maksimoidaan ryhmien valiset erot, minimoidaan ryhmien sisaiset
erot

 Auttaa markkinakysyntaan vastaavien tuotteiden suunnittelussa,
trendien havainnoimisessa, mainonnassa...

« Pelkka ”opiskelijat” on tuskin riittivin tarkka segmentointi

, , Aalto-yliopisto
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Segmentointi-targetointi-positiointi —
analyysi

Targetointi eli kohdentaminen

» Houkuttelevimpien segmenttien l10ytaminen
- Harva yritys voi kattaa koko markkinoiden tarpeen

 Valitaan kohdesegmentti ja kohdistetaan markkinointi sithen

Positiointi eli asemointi
« Miten asiakkaat kokevat ja valitsevat tuotteet?

« Miten voidaan erottautua kilpailijoista? Miten saadaan kilpailuetu
(=tuotteesta saadaan kilpailijoita enemman etuja)?

e Keskeista:

- Luodaan haluttu mielikuva omasta tuotteesta verrattuna kilpailijothin

- Differointi: erottaudutaan kilpailijoista tuotteeseen liittyvilld merkittavilla eroilla
kilpailijoihin ndhden (esim. ominaisuudet, hinta)

, , Aalto-yliopisto
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STP-analyysi pahkinankuoressa

Jaetaan asiakkaat pienempiin
Segmentointi ryhmiin eri ominaisuuksien
mukaan

Valitaan kohdesegmentit ja

Targetointi markkinoidaan tuotetta naille
ryhmille

R Hankintaan kilpailuetu 1) halutun
Positioint mielikuvan luomisella tuotteesta
seka 2) differoimalla tuotetta

’ , Aalto-yliopisto
Perustieteiden
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4P-viitekehys (markkinointimix)

Markkinoinnin kilpailukeinojen kokonaisuus (4P)
* Product eli tuote

* Place eli jakelu

« Promotion eli myynninedistaminen
* Price eli hinta

Voidaan hyddyntaa markkinoinnin toteutuksen suunnittelussa

, , Aalto-yliopisto
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4P-viitekehys

 Tuote
e Laatu (Tekninen ja asiakas)

Ominaisuudet ja ominaispiirteet:
«  Design, tyyli, kayttotarkoitus, monipuolisuus, tuotteen tuoma status

« Pakkaus

« Lisapalvelut

« Takuu

e Vaihe tuotteen / markkinan elinkaaressa

, , Aalto-yliopisto
Perustieteiden 1.4.2019
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4P-viitekehys (markkinointimix) — Tuote —
Product life cycle

e Onko tuote:

- Perinteinen ja
astakaskunnalle
tuttu (maito)

- Uudenlainen (Hybridiauto)

Sales and
profits ($)

m Sales

/ Profits
L~

(@]
- ngonaan uust 2 ‘: 5
(Alyjddkaappi) e
. . Product
¢ Tuotteen ellnkaarl development| Introduction Growth Maturity Decline
e Kuilu (Chasm) Wi ()
e Tuotteen tuttuus
asiakkaalle seka Kuva 1: Tuotteen elinkaari ja tuotto?!
elinkaaren muoto ja vaihe
vaikuttavat

markkinointistrategiaan

Perustieteiden VLJI50KHS40AP0oQjRwWIBW&Url=https%3A%2F%2Fatitus707.wordpress.com%2Fproduct-life-cycle-stages-and-
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4P-viitekehys (markkinointimix)

Jakelu

» Tuote asiakkaiden luokse, asiakkaat tuotteen luokse?
 Jakelukanavat, sijainti, kaikkien saatavilla vs. rajoitettu?

Myynninedistaminen
« Millainen viesti halutaan valittaa?

« Mainonta, alennusmyynnit, tapahtumat, PR ja julkisuus,
suoramarkkinointi, interaktiivinen markkinointi, henkilokohtainen
myyntityo, "viidakkorumpu”....
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4P-viitekehys (markkinointimix)

Hinta

« Tavoite:
Asiakkaan havainnoima arvo > myyntihinta > kustannus

« Hinnoittelustrategia: Vakaa pitkan aikavalin hinnoittelu vs.
kermankuorinta (skimming) vs. Tunkeutumishinnoittelu

« Hinnoitteluperusteita:
« Kustannusperusteinen hinnoittelu
« Voittolisahinnoittelu
« Markkinaperusteinen hinnoittelu
« Arvoperusteinen hinnoittelu
« Kiinteat hinnat? Maaraalennukset? Alennuskampanjat? Maksuaika?

, , Aalto-yliopisto
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Esimerkkiyrityksemme Kahvi ja leike Oy, kioski
tomistorakennuksessa, toimii Helsingissa. Pohtikaa ryhmassa,

1) Mita erilaisia asiakasryhmia voisi tassa tapauksessa olla
olemassa?

2) Mitka naista olisivat mahdollisesti potentiaalisimpia Kahvi
ja leike Oy:lle?

3) Milla keinoin yritys voisi hankkia kilpailuetua?

4) Mitka markkinoinnin keinot soveltuisivat parhaiten
esimerkkiyrityksellemme?

A’ , Aalto-yliopisto
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* Asiakaslaatu ja asiakassuhteet




Laatu mukautumisena:
Asiakasvaateisiin | Tekniseen spesifikaatioon

,, Aalto-yliopisto
Perustieteiden 1.4.2019

korkeakoulu 20



Onko tama tuote 20 kertaa laadukkaampi
kuin "arvokas” kyna?
n.10€/I
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Tama kyna on kuitenkin viela 30 000 kertaa
arvokkaampi. Onko se myads sen verran
laadukkaampi?

Norjan TV 2: Luksusvesi Voss on ]
kraanavetta
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tavallisesta norjalaisesta kraanavedesta.

20:49 R
n

,’ Aalto-yliopisto
Perustieteiden 1.4.2019

korkeakoulu 22



Mika saa asiakkaan kokemaan tuotteen
laadukkaaksi?

n.0,10¢ Kuulakérkikynis
' ®  sion lukuisia
teknisid ja
13,16€ funktionaalisia
: laatupiirteita
F (quality
characteristics), G
mutta enta “n. 3¢/I ( = )
vesissa?
Dl

Asiakaslaatu: psykologia, muotoilu, teknologia, ... (kuinka paljon asiakas

arvostaa esim. keveytta? sinisyytta? lujuutta? helppoutta? turvallisuutta?)
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* L3ahtokohtana ns. laatutekijat eli tuotteen ominaisuudet, jotka
asiakassegmentti kokee itselleen tarkeaksi

e Suorituskyky

* Esteettisyys, design

* Imagotekijat

* Kestavyys

e Arvovalinnat: Ymparistoystavallisyys, ihmisoikeudet, materiaalit

* Tuotteen sopivuus kayttotarkoitukseensa ja kyky tayttaa ja ylittaa
asiakkaiden odotukset seka tarpeet

A’, Aalto-yliopisto



Tyypillisesti vanhoille asiakkaille myyminen on huomattavasti
helpompaa ja edullisempaa kuin uusien asiakkaiden
hankkiminen

... Jos asiakkaat siis ovat tyytyvaisia?

Customer Lifetime Value: kuinka paljon asiakas
kokonaisuudessaan tuo kassavirtaa yritykselle?

Asiakassuhteen yllapito
« Paattyyko asiakassuhde transaktioon?

A’ , Aalto-yliopisto
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Peter Drucker: The Practice of
Management

”The business enterprise has two and only two
basic functions: marketing and innovation.
Marketing and innovation produce results; all

the rest are costs.”
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Viikon osaharjoitukset

Edellisen osatehtdvdn katetuottoanalyysissa teitte ensimmdisen arvionne litkevaithdosta suhteessa litketoimintanne
kustannuksiin. Nyt analysoitte yrityksenne litkevaihtoa asiakaskysynndn ja sen luomisen kautta.

1. Myynnin ja markkinoinnin suunnittelu

a)  Segmentointi-targetointi-positiointi — analyysi (sisaltakaa myos lukuja analyysiin!)
b)  Miten varmistatte tuotteenne asiakaslaadun?

c)  4P-viitekehys (markkinointimix)

2. Miten luotte ja yllapidatte pitkaaikaisia asiakassuhteita?

3. Arvioikaa liikevaihtonne (hinnat ja myyntiméaaréat) kehitys:
- kvartaaleittain kahdelle ensimmaiselle vuodelle
- vuosilitkevathto seuraavalle kahdelle vuodelle.

- Ottakaa arviossanne huomioon ylla oleva analyysi kohdemarkkinasta ja kysynnasta, aikaisemmat
arvionne kysynnan vaihtelusta seka katetuottoanalyysinne tulokset.

» Pohtikaa arvionne luotettavuutta? Tehkaa lisaksi pessimistinen ja optimistinen arvio (ns. "worst
case — best case”).

4. Palaute
* Kauanko osaharjoituksen tekemiseen meni aikaa?
* Mitd uutta osaharjoitus opetti?
* Mita tulisi kehittaa tassa osaharjoituksessa?
* Yleista kommentoitavaa kurssista tdhdan mennessa?

, , Aalto-yliopisto
Perustieteiden
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Harjoitukset 5

Taman viikon osatehtavat on palautettava viimeistaan
lauantaina 18.5. klo 16.00

Ensi viikolla aiheena analyysit ja tulevaisuus

Palautus: MyCoursesiin
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