KANSAINVA NTITAPA

comaiset am t myynti
hdollisuus tava al ri maara p
kilokohtaisesti | 2 business-kontak
taktimaara tapa ssa on suuri ja kok
aamisaika on useinfajoitettu. Siksi oman tu
on syytéa valmistella huolella etukateen. i

Téssé oppaassa annamme ohjeita siihen, kuinka valits:

yrityksellesi sopivimman tapahtuman ja kohderyhmat
seka kotimaassa etta ulkomailla ja kuinka valmistaudut
ja toimit myyntitapahtumassa.

Visit Finland




VISIT FINLAND SALES EVENTS
YLEISET PERIAATTEET: &

Huolellinen valmistautuminen etukateen on térkeds, jotta saat
tayden vastineen tilaisuuteen panostamillesi resursseille - niin
rahallisesti kuin ajallisesti.

&

Visitkinland pyrkii tilaisuuksissaan luomaan mahdollisimman

hyvat puitteet osallistuvien yritysten myynnille ja markkinoinnille.

Tapahtumien osallistujat voivat itse vaikuttaa onnistumiseensa
omalla aktiivisella panoksellaan.

Tilaisuuksien osallistujat varaavat ja maksavat matkat ja
majoituksen paasaantdisesti itse. Tee matkavarauksesi ajoissa ja
varmista onko tapahtumassa pukeutumiskoodia.

Tapaamisaikojen varaamisen hoitavat joko osallistujat itse tai
jarjestava taho. Osallistujilla on kuitenkin aina itse mahdéllisuus
sopia lisdtapaamisia.

Tapahtumiin ilmoittautumiselle on deadline. lImoittaudu ajoissa!

Noudata tapahtumajarjestdjan ja -koordinoijan antamia ohjeita
ja aikatauluja varauksissa ja materiaalien toimituksissa. Jos
materiaaleja ei toimiteta ajoissa, et saa ehka tapahtumasta
kaikkea sen tarjoamaa hydtya irti.

Jos tietosi (yrityksen markkinointinimi, osallistujan vaihtuminen,
saapumisaika tms.) ovat muuttuneet ilmoittautumisen jalkeen,
kerro siita tapahtumajérjestajélle tai koordinoijalle.

Varaa mukaasi kevyitd, yritystasi hyvin edustavia liikelahjoja.

VALMISTAUTUMINEN ENNEN
MYYNTITAPAHTUMAA:

Tutustu tapahtuman ohjelmaan huolellisesti ja ajoissa, jotta olet
valmistautunut kaikkiin mahdollisiin tilaisuuksiin tehda kauppaa
etkd meneta tarjolla olevia oheisohjelmia.

Mieti mitkd ovat tavoitteesi: tietty m&ara uusia kontakteja,
vanhojen asiakassuhteiden hoitaminen, kilpailijoiden tarkkailu,
trendien kartoittaminen, yhteistydSkumppaneiden haku jne.

Valmistele materiaalisi huolella; séhkoiset esitteet |
tuotekuvaukset, selkedt, ostettavat tuotteet/paketit/tarjoukset.
Kayta yleis- tai alue-esitteita ainoastaan kohdealueen
taustatiedoksi.

Jos kaytat Powerpoint-esitystd, sen tulee olla paivitetty ja
ajankohtainen. Kohdista esitys suoraan asiakkaallesi ja kdyta
laadukkaita, palveluasi hyvin esittavia kuvia.

Tutustu etukateen asiakkaisiin, lue osallistujaluettelo, etsi
taustatietoa netista ja selvité potentiaaliset kumppanit (mm.
taustatieto, asema jakeluketjussa, myynnin tilanne, onko
tuotteesi jo heidén myyntilistallaan). Keskustele yrityksesi
myynti- ja varaushenkildstén kanssa heidan ndkemyksistéén ja
mahdollisista valitettavista viesteista.

Tutustu myds muiden suomalaisten osastolla/tapahtumassa
olevien yritysten tuotteisiin ja tarjontaan. Sen lisdksi, ettd myyt
omaa tuotettasi, myyt myos aluettasi, joten pida huoli, etta
tunnet myds sen riittavan hyvin.

Tunne kansainvélisen kaupan suunnitteluaikataulut ja niihin
vaikuttavat kohdemaan loma-ajat.

Ota huomioon asiakkaasi kulttuuriin liittyvat mahdolliset
erikoispiirteet.

Mieti asiakaskohtaiset tarjoukset ja/tai kokoa asiakaskohtaiset
tuotepaketit.

Maarittele tuotteesi argumentit sen mukaan, miten tuotteesi
sopii potentiaalisten kumppaneiden tarjontaan.

Harjoittele hissipuhe, eli pitchaus ja valmistele esitys bullet
point -tyyliin. Pida viestisi lyhyené ja terdvana. Kayta kuvia ja
videota esittelyyn. Harjoittele ammattimainen esitys ja mieti
miten sen tulee muokkautua kuulijakunnasta riippuen. Ota
neuvotteluun mukaan kayntikortit, esittelymateriaali, liikelahjat

ja myyntiesityksesi tallennettuna. Al3 luota siihen, ettd internet
toimii.

Varmista, ettd nettisivusi ovat kunnossa, silla
neuvottelukumppanit saattavat hakea sinusta tietoja
nettisivuiltasi.

Maarittele omat tavoitteesi ennen myyntineuvottelua, mutta
ilmaise my0s, ettd olet valmis kuuntelemaan asiakasta ja
pitdméaan annetut lupaukset.



VINKKEJA MYYNTINEUVOTTELUUN

Saavu ajoissa ja ole paikalla tilaisuuden paattymiseen saakka.
Vaikka messujen viimeinen paiva voi tuntua hiljaiselta, jollekin
asiakkaalle se voi olla ainoa mahdollisuus olla paikalla. Isoja
kauppoja on tehty viimeisen messutunnin aikana sen myyjan
kanssa, joka on yha paikalla valppaana ja palvelualttiina.

Anna hyvé ensivaikutelma valmistautumalla tapaamiseen
huolellisesti (ks. edella).

e Kuuntele asiakasta ja varaa aikaa kysymyksille.

Kerro tuotteesi vetovoimatekijit, eli USP:t. Kerro
miten erotut kilpailijoista.

Pyri raatal6imaan viestisi juuri kyseiselle asiakkaalle.

Osoita, etta olet kiinnostunut kehittdamaan myyntia
yhdessa partnerin kanssa.

Jos asiakassuhde on jo olemassa, kiita toteutuneista kaupoista
ja kysy palautetta. Kerro uudistuksista, alaka pelkaa kysya
véhentyneista tilauksista. Hyodynna tilaisuus kysya palautetta
tuotekehitysta ja laadunparantamista varten.

Anna esitteet sdhkodisessd muodossa.

Lopeta neuvottelu tekemalld yhteenveto sovituista seuraavista
askeleista ja pyri saamaan jatkotapaamiset sovittua.

Pysy myyntipoytasi daressa koko tapahtuman ajan
hyodyntaaksesi walk in -asiakkaat (= ad hoc -ostajat). Ole
aktiivinen, tartu tilaisuuteen.

Jos sinulla ei ole messuilla runsaasti ennalta sovittuj
tapaamisia messutapahtumassa, kannattaa rohkeasti
|&hestya asiakkaita vaikka vastaanottotiskin tai esitetelineen
tuntumassa kaytavan puolella. Innostunut ja aloitteellinen
|&hestymistapa usein palkitaan ja saatat [6ytaa uuden
asiakkaan joko itsellesi tai messukollegallesi.

Hyva yhteistyd yleensé palkitaan, joten ole avulias niin
asiakkaille kuin kollegoille. Kaikki alan yritykset lopulta
hyotyvat siitd, ettd Suomeen tulee liséa matkailijoita,
yritystapahtumia ja jarjestokonferensseja. Kilpailijan saamasta
kaupasta saattaa tulla tuloa myds sinun yrityksellesi.

Hyddynna tilaisuuksien tarjoamat oheisohjelmat seka
kahvitauot, lounaat seka illalliset tiedonvaihtoon ja
verkostoitumiseen.




TAPAHTUMAN JALKEEN

Tapaamisen jalkihoito on yhté tarked kuin itse tapahtuma. Laheta
heti tapahtuman jélkeen henkildkohtainen kiitos ja viittaa
neuvottelussa keskusteltuihin asioihin heti tapahtuman jalkeen.
Hoida tarkeimmat kontaktit ensin.

Pida mita lupaat: ole yhteydessg, jos lupaat, ldheté luvatut
lisamateriaalit. Pida ostaja jatkossakin ajan tasalla ja kayta
monia kanavia (Facebook, Twitter, Instagram, Linkedin jne.) Ole
karsivéllinen, kauppa voi toteutua vasta pitkan ajan jélkeen.

Kerro myds yrityksesi muulle myyntitiimille uusista asiakkaista.
Mittaa onnistumisesi suhteessa tavoitteisiin ja kehita toimintaasi
seuraavalla kerralla.

MARKKINAKOHTAISIA ERITYISPIIRTEITA

Aasia
Ojenna kayntikorttisi asiakkaalle molemmin kasin kiinni pitéen.

Tee ainakin téarkeimmat tuotteesi kattavasta myyntimateriaalista
kieliversiot.

Jos sinulla ei ole kyseisen maan kielitaitoa eika kollegaa, joka
osaa kielta (varsinkin Kiina), tulkin kaytté on suositeltavaa. Nain
valtyt vaarinkasityksilta. Kannattaa kuitenkin opetella muutama

"mon

sana asiakkaan kielell3, kuten "huomenta”, "pé&ivaa” ja "kiitos”.
Eurooppa

Erot kuluttajien ostokayttaytymisessa (esim. Saksa vs. muut
Euroopan maat): Vaikka kaikilla markkinoilla online-kanavien
merkitys korostuu, on hyva muistaa, etta saksalaiset tekevat
edelleen varauksia perinteisissa kanavissa, eivatka mielellaan
kaytéa luottokorttia verkkomaksuissa.

TAPAHTUMAKOHTAISIA ERITYISPIIRTEITA
Workshopit ulkomailla

Lyhyt ytimekas esitys ja erottautuminen tarkea.

Kun paatat osallistua jonkin maan tapahtumaan, kannattaa
sitoutua ldsndoloon useampana vuotena, silla tietoisuus
yrityksestd kasvaa vuosi vuodelta.

Jos aikataulusi sallii, matkoihin kannattaa yhdistdd omia
myyntikaynteja kyseisell alueelle.

Workshopit kotimaassa

Periaatteessa suurin osa vinkeisté kansainvéliseen
myyntineuvotteluun valmistautumisesta patee myos
kotimaassa jarjestettaviin myyntitilaisuuksiin. (vrt. sivu 4)

Henkilékohtaiset myyntikdynnit

Kohdista tarjouksesi juuri kyseiselle ostajalle. Kéayntien maara ei
ole tarke3, vaan oikeiden henkildiden tavoittaminen.

Valmistele materiaalisia USB-tikulle: myyntikansio/manuaali -
sales kit: esite, tuote-fact sheet, esitys yrityksest& valokuvineen.
Varaa myds materiaalia asiakkaan myynnin tukemiseen, kuten
julisteita, poytadisplaytd yms. (myShemmin |dhetettavaksi).

Oikeiden yhteyshenkildiden [&ytaminen vaatii karsivallisyytta,
verkostoja, selvitysty6té ja lasndoloa markkinoilla (messut ja
myyntitapahtumat). Henkiltietosuojalakien vuoksi Visit Finland
ei voi valittda henkildkohtaisia yhteystietoja.

Networking-tapahtumat

Networking-tapahtumat ovat vapaamuotoisempia, suhteiden
luomista ja tutustumista varten.

Néissé korostuu hyvin muotoiltu ja mietitty hissipuhe omasta
yrityksesta ja sen tuotteista. Mutta sen liséksi on kyettéva small
talk -keskustelemaan yleisisté asiakasta kiinnostavista aiheista.
T&ma on oiva tilaisuus liséta asiakkaan yleistd Suomi-tietoutta ja
saada tietoa hdnen henkildkohtaisista tai yritykseen liittyvista
kiinnostuksen kohteista.






