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Delivering business leads

Tervetuloa aktiiviseen valmennukseen!
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Kari Turunen, sopankeittdja S

« Takana yli 25 vuotta kansainvalisessa matkailussa

tuotteistajana, myyjana, markkinoijana ja palvelun
toteuttajana.

« Valmentajana avoin ja erittdin kaytannonldaheinen,
hakien aina kannattavimmat ratkaisut asiakkaalle ja
palvelun toteuttajalle.

« Aina valmis uusiin haasteisiin missa vaan tarvitaan
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Keitas te olette?

« Kuinka yrityksellasi menee tdndan?
* Mista asiakkaat tulevat tdnaan, miksi ja milloin?
 Miten menee 20257
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Tanaan keskitytaan kannattavaan
tuotehinnoitteluun kokonaisuutena!
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Paivan ohjelma

Tehokas hinnoittelu, kannattavuus ja
budjetointi

« Kenelle myyn tuotteeni?

* Tuotteen ja palvelun hinnoittelun
periaatteet

» Markkinahinnan maaraytymisen
periaatteet

« Kansainvalisen kaupan kannattavuuteen
littyvat asiat




Akatemia
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Ulkomailta Suomeen suunssutuvan matkailun edistdjd.

Visit Finland tukee alan yrityksia ja yritysryhmia kansainvalisille markkinoille
tarkoitettujen matkailupalvelujen kehittamisessa, myynnissa ja
markkinoinnissa.
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Visit Finland -toiminnot

Markkinointikampanjat,
sahkoiset kanavat, PR ja
media, markkinointi-
materiaalit, kasvu-
ohjelmat

Jakelukanavakontaktit,
myyntitilaisuudet, kokous-
ja kongressimatkailun
markkinointi
Teemakohtainen
kehittaminen, alue- ja
hankekoordinointi, laadun
parantaminen/Laatutonni,
kasvuohjelmat

Matkailutilastot,
markkina- ja

kohderyhmaitieto, teemat,

tietopalvelut

Suomen brandays
matkailukohteena
ja matkailuyritysten
kansainvilisen
markkinoinnin
edistaiminen

Global sales (B2B) | iamamirtysen

edistdminen

Matkailuyritysten tukeminen

P rOd uct & CO ntent kysyntia vastaavan tarjonnan

kehittamiseksi

N Tutkimustiedon
tuottaminen ja
analysointi matkailun
kehittamisen ja
markkinoinnin tueksi

Business Intelligence
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Visit Finland kasvuohjelmat

Stop' ar Flnaw F|nrelax®

v

Culture Lakeland Finland

|:m|and http://www.visitfinland.com/
' - lakeland/



http://www.visitfinland.com/lakeland/

B2B markki‘nm arkoi .on Iuoda matkallualan yrltykS|IIe
edellytyksia ja t|| isuL a tehda kauppaa ulkomaisten
matkanjarjestajlen Ka *,. il

Workshoppeja, ammattllalsmesswé, asiakasiltoja, myyntikaynteja,

matkanjarjestajien tutustumismatkoja, kontaktien valitysta ym. myyntityota
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Tunne asiakkaasi

Tutustu haluamaasi asiakasryhmaan, ennen
KUuin teet tuotteen, hinnoittelet

ja aktivoidut markkinoimaan ja myymaan
nalveluitasi!

KUKA ON LOPPUASIAKKAASI?
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Onko tuotteeni kunnossa?

« Ra&ataldin palvelun asiakaskohtaisesti, siten
asiakastyytyvaisyys paranee...?

« Asiakas muokkaa tuotteeni mieleisekseen, se on parasta
palvelua...?

* Henkilokunta saa soveltaa tuotteen vapaasti tilanteen
mukaan...?

« Hintajousto paras keino kaupan klousaamiseen...?
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Tuotekehityksen kautta markkinoille

« Potentiaalisia asiakkaita on paljon, joten pienikin
erityisryhma on suuri ja riittava!
« Markkina-alue ja kohderyhméa kannattaa valita tarkasti
« Kannattaa kuunnella asiakkaita -
kenelle, miksi, mita, miten ?
« 80/20 — saanto mielessa, mieti karkituote ja —markkina!

« EI kannata tehda asioita liilan vaikeasti, keskity
olennaiseen!
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Tuotteistuksen etuja yritykselle

 palvelusta voidaan puhua, silla on
identiteetti, sita voidaan esitella

* markkinoitavuus paranee

* yrityskuva kirkastuu, brandi vahvistuu
 tuottaminen on rationaalista

* tehokkuus paranee

 laatu paranee

« TULOS PARANEE
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Tuotteistaminen

Mita tuotteistaminen tarkoittaa kdytannossa?

« Tuotteet halutuille asiakkaille - ei itselle tai kavereille
« Tuotteen sisalléon avaaminen ja kuvaus asiakkaalle
« Tuotteesta yrityksen palvelulupaus
« Tuotteet yksinkertaisiksi tuotekorteiksi
— asiakasta, myyjaa ja henkilostdéa varten
= Helppo myyda, helppo ostaa, helppo toteuttaa
« Ei tarvitse valttamatta luoda uutta, vaan muokataan ensin olemassa olevaa
« Hyvasta tuotteesta yrityksen kayntikortti, jonka kayttoika on pitka
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Markkinointi ja myyminen helpoksi

TUOTTEET TUOTEKORTEIKSI

« Kuva(t) aidosta tuotteesta

« Myyva teksti mielenkiinnon herattamiseksi
« Tarkka tuoteseloste / mita asiakas saa?

« Alda maalaa lilkaa

« SELKEA hinnoittelu

Henkilokuntaa varten tarkempi ja laajempt!
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Myyjille myyminen helpoksi =

TUOTTEET TUOTEKORTEIKSI

 Kuva aidosta tuotteesta

* Myyva teksti mielenkiinnon herattamiseksi ja samalla
loppuasiakkaalle totuudenmukaiseksi

« Tarkka tuoteseloste / ohjelma

* Tuotteen kestoaika

* Min/ max henkiloméaara

 alueellinen formaatti

« SELKEA hinnoittelu

Henkilokuntaa varten tarkempi ja laajempi!
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Tuotteistetun tuotteen tunnusmerkkeja

» Ratkaisee asiakkaan ongelman
« "Torkea” lupaus

* Tuotteen toiminnallinen takuu
 Sisallon maaritys |
* Helppo hinta

« Kuvaava nimi
 Hamara verrattavut

« Jakaa mielipiteita k




Tuotteistamisen etu henkilostolle

* energiaa vapautuu uusiin asioihin

* myynti "helpottuu”

* varmuus onnistumisesta kasvaa

* [tsevarmuus paranee

» aslakas saa paremman kuvan palvelusta
* stressi vahenee

Mallina http://www.sarapirtti.fi/

moment


http://www.sarapirtti.fi/

Pidetaan pieni paussi
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Tuotteen hinnoittelun syndrooma

Kuinka hinnoittelen tuotteeni:
- myyvaksi
- kannattavaksi
- kestavaksi
Kenelle myyn tuotteeni?







Mita on hinta ja hyoty?

« Hinta = Rahamaara, jonka asiakas/loppukayttaja
maksaa saadakseen tuotteesi (paketissa)

« HyoOty = Asiakkaan kokemus saamastaan tuotteesta
* Nettohyoty = hyoty-hinta
Kuluttaja laskee hintaan kuljetukset, majoituksen,

ohjelmapalvelut ja muun kulutuksen arvioidessaan
saamansa hyodyn

Ollessasi asiakaslahtdinen tuotat asiakkaalle oikeaa
nettohydtya!

Oikea hinnoittelu vaikuttaa 10-kertaa enemman kuin
myynninedistaminen!
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Erilaisia hinnoittelumalleja

Listahinnasto — tuotantokustannus + kate

= Nettohinnasto
Jakelutiehinta = nettohinta + provisio

Dynaaminen hinta = hinta elaa, tavoitteena

suunniteltu keskihinta
Hintajohtajuus = hallitseva hinnoittelu

WITH
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Hinnoittelun kulmakivet

« Hinta pysyy samana sinnikkaasti

« Naapurin hinnan seuranta ja hatareaktiot

* Hinta el ole suhteessa hyotyyn

« Hinta antaa vaaran mielikuvan

« Hinnoittelu ja& massaan = sama kuin kaikilla
e Hinta on harmaa ( 77.95)

« Epaéreilu hinta ( asiakkaan mielesta )
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Hinnoittelutapoja markkinoinnissa

« Markkinahinnoittelu - kilpailutilanteen mukaista

 Penetraatiohinnoittelu — tavoitteena markkinaosuus edullisella
hinnalla

« Kermankuorintahinnoittelu — onko jatkuvuutta?

« Segmentoitu hinnoittelu — eri hinta eri asiakkaille (eri tuote)
« Psykologinen hinnoittelu — toimiiko 99€?

» Erikoistarjoukset — missa tilanteessa voidaan kayttaa?

* Loss Leader — aggressiivinen sesonkihinnoittelu

« Early Bird alennukset— onko hyotya?

« Takuuhinta — uskalletaanko kayttaa esim. saalistakuuta?
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Hinta jakelukanavissa

* Volyymialennus — onko raha vai muu palvelu
jarkevaa?

« Tavoitehinnoittelu — onko override -komissio kaytossa?

* Nollakomissio, nettohinta — toimiiko, kenen kanssa?

« Ryhmahinta — nettohinta nollakomissiolla, toimiiko?

« Lisamyynti — kuinka hoidetaan pp.?

« Sesonkihinnoittelu paketoinnissa kayttoon

* Onko tuotteesi halpatuote, keskihintainen vai luksus?
— Mita eroa?

N IN ASSOCIATION
WITH
Visit Finland

moment




Eri hinnastojen kayttotarkoituksia

 Listahinnasto — mika alennus mj:lle?

 Ryhmahinnasto (GIT) yli 5 henk. sarjana

« Nettohinnasto aina luottamuksellinen eri matkanjarjestajille
* FIT-hinnasto — toimiiko jousto provisioissa (20-25%7)

« Group rate — tuleeko satunnaista kauppaa jakelukanavista?

« Bulkkihinta — ennakko-osto koko sesongille, onko
mahdollista?

« Nettohinnasto — onko vaarallinen leviamaan?

« All Inclusive - pakettihinnoittelu — toimiiko vai onko paketoivia
matkanjarjestaja?

 MICE - korkeatasoinen pakettihinta - vielako kay kauppa?
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Erilaisia provisiomalleja

* 0%, kenelle tarjotaan?

* 5 9% online-kanaville ja kuluttajille

* 10 % matkatoimisto/jakelukanavat

« 15-17 % aktiivisille varauskanaville

« 20-25% aktiivisille matkanjarjestajille—
mika tilanne tanaan Lakeland -alueella?

WITH
Visit Finland




Pidetadanko pieni tauko?
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Loppuasiakkaan hinta

» PystytkO seuraamaan tuotteesi
markkinointia ja matkanjarjestajien
hinnoittelua?

« Ostaako loppukayttaja aina
kokonaispaketin vai jaako sinulle
myytavaa??

» Tiedatko paljonko tuotteesi maksaa
loppuasiakkaalle?

WITH
Visit Finland

moment




Hinnoittelun periaatteita
tuotteistamisessa

Erilaiset myyntikanavat, onko hinta ja tuote
sama?

Erilaiset sesonkihinnoittelut, onko
kaytossa?

Netissa nakyvat hinnat, keta varten?

Kansallisuuserot, onko niita
ninnoittelussa?

Kaytetty aika/tuote, mitataanko?

WITH
Visit Finland




Vinkkeja matkanjarjestdajayhteistyohon

« Matkanjarjestaja vastaa myynnista asiakkaalle,
tietaako hintaraamit?

* Onko hinnoissasi neuvotteluvaraa? Vuotaako
kumppani?

* Oletko valmistautunut vastavaitteisiin?
* Onko kumppani vakavissaan, tuleeko kauppaa?

« Sitoutuuko matkanjarjestaja oikeasti, maksaako
ennakot?

 Ald anna heti alennusta — myy lisaa!

« Matkanjarjestaja haluaa elaa myymalla tuotteitasi
ja pitkaan!

Luota kumppanuuteen, ala kampita sita!
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Hinnan ilmoittaminen asiakkaalle

« Tuotteistetulla tuotteella on oltava hinta kuin apteekin
hyllylta

- Ala anna hintaa, mikali et ole siitd varma

- Ald annakisassa alennusta, vaan tarjoa lisaa
MIKSI?
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Hinnoittelun periaatteita

* Hinnan oltava sopiva ajatellulle kohderyhmaélle

« Hinnoittelun oltava pohjana kannattavalle
liiketoiminnalle

« Naapurin hinta ei ole oikea mittari, miksi?

* Hinnan taytyy joustaa sesonkien mukaan, jotta
liiketoiminta turvataan koko vuodelle

 Viikko-ohjelma keskihinnaltaan kannattavaksi
e MUTU —hinnoittelu todella vaarallista,
ennen kaikkea kannattavuuden kannalta
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Ota hinnoittelussa huomioon kaikki
hintaan vaikuttavat tekijat

NAIN LASKIEN HINTA ON AINA OIKEA <,

Tilavuokrat, siivous, rakentaminen,
somistaminen, ohjelmakulut...

Em. kulut lasketaan yhteen ja jaetaan
ta_rjouspy)ﬁr_]non tal ennakoidun mukaisella
a

nlomaara

_Isataan hinta, joka voidaan laskea per
nenkilo, esim. ruoka ja juoma

Jalleenmyynnin kulut
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Kuinka hinnoittelen tuotteeni ?

 Laske ensin kiinteat kulut (%)
« Laske palkat oikein, my6s oma palkka

« Laske muuttuvat kulut tarkasti, myos
markkinointikulut (%)

« Laske alv oikein

. _askejéilleenmyynnin kulut hintoihin,
jos kaytat myyntiverkostoja

ALA ALOITA KAVERIN HINNASTA
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Tuotteen hinnoittelu ryhmalle

Esimerkiksi teemailta X

Tilavuokra 200

Somistus 100

Siivous 100

Tavaran roudaus 100

Ohjelma 1000

Kiinteat kulut yht. 1500:30hldd =50e
+ ruoka ja sovitut juomat 45 e

Hinta kokonaislaskelman mukaan 95 e/hlo sis. yrityksen katteen
Hintaan lisataan alv ja myyntikomissio
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Tuotteeni hinta

Mieti tuotteesi hinta tuotantolahtoisesti,
ottaen huomioon kaikki muuttujat!

Mikali teette samasta tuotteesta eri
versioita erilaisille asiakasryhmille,

tehdaan samaan taulukkoon eri
alalehdille

Kaytdssa sahkopostissa tuleva excel-
pohja malliksi
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Hinnoittelumoottori kayttoon

* Yksinkertainen laskentapohja kayttoon!
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Vinkkeja myyntityohon
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Vinkkeja omaan myyntityohon

Tutustu asiakkaaseen ja hanen taustaansa

Kuuntele herkalla korvalla asiakkaan tarpeita, arvoja ja taustoja
Pyyda mahdollisimman paljon tietoa asiakasryhmasta/-profiilista
Vastaa tarkasti pyynt6on korkeintaan kahdella vaihtoehdolla

HINNOITTELE TUOTE OIKEIN!

Ole nopea ( 24 tuntia aikaa tarjouksen lahettdmiseen!)

Tarkasta tarjouksesi perillemeno ( 48 tuntia)

Korjaa tarjous valittdmasti, jos on tarvetta

Lahetad vahvistus kaupan saatua valittdmasti, muista peruutusehdot!

Palvele hyvin omalla persoonallasi kaiken antaen!

Kysy palaute valittomasti matkan jalkeen, reagoi negatiiviseen heti!

Hoida tarvittaessa hyvitys heti!

Muista asiakas jalkeenpéin ja myy lisaa!
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Onko herannyt kysyttavaa?
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Suurkiitos kaikille aktiivisuudesta!

Kysymyksia saa lahettaa ja kilauttaakin kannattaa

kari@momentti.fi
0400 - 197551
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