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Veera Hairkki
« . . . modified from Geoff
Suunnitelmassamme on kaksi osaa. Ensin

myymme ensimmaisen tuotteemme.
Sitten dominoimme globaaleja markkinoita.”
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Myynnin jarjestaminen

Kaytannon toimenpiteet ja valmistautuminen
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Ulkomainen operaatiomuoto

* 950% suomalaisista yrityksista vie
tuotteita/palveluitaan ulkomaisten valikasien el
kumppanien kautta kansainvalisille markkinoille

e 58% suomalaista vie kotimaisten valikasien kautta

 Nama kumppanit muodostavat osan myynti- ja
markkinointikanavasta

Lahde: Ala-Harkénen / Toivo Aijd Jyrki Harkki /© Finprory /3
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Mik& on myynti- ja markkinointikanava?

« Kanava ei ole vain yksi yritys, joka tekee parhaansa markkinoilla
oli se sitten valmistaja, tukkukauppias tai vahittaiskauppias. Sen
sijaan useat eri tahot osallistuvat tyypillisesti kanavamarkkinointiin

« Myynti- ja markkinointikanavan hoitaminen on prosessi eika
tapahtuma. Yleensa ottaa aikansa ennen kuin suhde
loppukayttajdan saadaan aikaiseksi eika ole yleenséa ohi, kun
ensimmainen kauppa on tehty.

« Tavoitteena on myytavan tuotteen tai palvelun kaytto tai kulutus. Ei
riita, etta tuote on saatu menestyksellisesti jakelijan varastoihin.

Coughlan, Anderson, Stern, El-Ansary, Marketing Channels Jyrki Harkki /© Finproy /4
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Myynti- ja markkinointikanavan ominaisuuksia

« Kanava nahdaan usein valmistajan avaintekijana

e Kanavan aktiviteetit ja rakenne saattavat muuttua
ajan myota

o Kansainvalista kanavaa tarvitaan, kun

Likketoiminta skaalattava ylos
Paikallinen tuki valttamatonta
Tarvitaan paikallisten liiketoimintakédytantdjen ja sdannosten

tuntemusta
Tarvitaan potentiaalisten asiakkaiden tuntemusta

Kustannussyista
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§E FINPRO |deal
partner type

& profile

Millainen on hyva kumppani

Mit& asioita on hyva ottaa huomioon



QD FINFRO — |deaalinen kumppaniprofiili

motivaatio yhtei-

‘
tuotteet
synergiat
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Miten hoidatte
myyntia
markkinointia
Englannissa?

Maahantuoja
hoitaa meilla
sen puolen

Jyrki Harkki / © Finprory /9
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&E FINPRO Chapnel capability and
Capacity needed to address

The opportunity

Tyojakomalli

Roolit ja vastuut
Kumppanin osaaminen
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e Tehtavat tyovaiheet ja tulon lahteet

Markkinointi /
Projektin

Yllapito ja

Hallinta &
after sales konsultointi
konsultomt
Tekn_iset Ohjelmisto

tuki- lisenssin

palvelut myynti
| Toteutus-
Koulutus- palvelut

palvelut

Sovellusten
integrointipalvelut

Jyrki Harkki / © Finprory /12
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QQE FINPRO Present

Business case|
to partner

Kumppanin “business case”

Miten kumppani ansaitsee rahaa?
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Vahva “business case”

 Vahva, selkeasti esitetty ja vakuuttava
“business case” kumppanille johtaa

Nopeampaan rekrytointiprosessiin
Parempien kumppaneiden rekrytointiin
Halvempaan rekrytointiprosessiin
Paremmin motivoituneisiin partnreihin

Jyrki Harkki / © Finprory /15



Partnerin “business case” - esimerkKi

Revenue source time/days |daily price/€ |charge/€
Technical services

- Installation 840

. Configurations 840

- Integrations 840
Consulting and Training

- Business process cons. 1000

- Training 1000
On-going services (per year)

- Tech. Support deal 1 500
. On-site support 840

Services total

Partners share of licences 10 %
Business value for Partner

Jyrki Harkki / © Finprory /16
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Kumppanin etsinta, seulonta ja
valinta



:?c FINPRO Kumppanin etsinta

Ennen kumppanin etsinnan aloittamista pitaa olla
« Kumppanin ideaalinen profiili eli valintakriteerit
* Value Proposition kumppanille

|dentifying Screening Selecting
potential partners partners
partners

ﬂ:v / 2
i
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Esimerkki: Kanavakandidaattien vertailu

:3 FIN
rJoTs IEVOEREYE Taydentava RIENEEVE Taydentava REVENCVE
PORTFOLIO y y y y y
ASIAKASKUNTA Laaja Keskikokoinen Pieni
AFTER SALES . B . B .
TUK] Kylla Kylla Kylla Kylla
TALOUDELLINE SleInENgllsl Erittain hyva Hyva Hyvaksyttava [gVelSUEVZ!
ASEMA
ONNISTUMIS-
TODENNAKOISYYS
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Partneritapaaminen
Amerikkalaisen partnerin huoli

e QOletko sina ammattilainen ?

e Onko tuotteesi luotettava ?

e Minkalaista markkinointi- ja
myyntimateriaalia teilla on ?

e Toimiiko tuotteesi yhdessa
meidan tuotteemme kanssa ?

e Tuotko lisdarvoa meidan asiakkaillemme ?

o Karsiikd imagomme, jos toimimme kanssasi ?

o Olet teknologiayritys — pystytkd osoittamaan,
etta asiakkaat haluavat maksaa tuotteestasi ?

Jyrki Harkki / © Finprory /20
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kumppanille

Value Proposition kumppanille

1. tapaamisen aiheita



QL FINFRO \/glue Proposition kumppanille

 Myynti ja voitto 3 seuraavaa vuotta

« Tarjooma ja “value proposition” asiakkaalle tai asiakkaille
» |deaalinen asiakas tai asiakkaat

* Tyypillinen projektikoko ja pituus

e Tarvittavat myynti ja tekniset osaamiset (ks.
“tyonjakomalli”)

e Tarjottava tuki: markkinointi, myynti, tekninen, koulutus ja
rahoitus

» Vaiheet yhteistyon aloittamiseksi
e Tapa hoitaa kumppanuuksia

o Kehitysroadmap

e Muu tarkea informaatio

Jyrki Harkki / © Finprory /22
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. R . Yhte_lse_n . Sopimuksen
o Yo Kumppanin\ | Markkinointi .
. i Allekir-
valinta Suunnitelman oitus
kehittamine :

Yhteinen markkinointisuunnitelma

Yhteiset toimenpiteet ja vastuut
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Tavoitteet

e Lyhyt, dokumentoitu, toteutettavissa ja seurattavissa
oleva suunnitelma

e Helposti ymmarrettava, sovittu ja kummankin
osapuolen tukema

« Kummankin osapuolen on allekirjoitettava
suunnitelma => vahvistus antaa resursseja ja
sopimus tavoitteista ja toimenpiteista

Jyrki Harkki / © Finprory /24
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Suunnitelman rakenne
Marginaali myyntihinta kumppanille, hintojen muutokset
Kohdemarkkinat maa, toimiala, segmentointidata

Kohdeasiakkaat

lukumaara, tyyppi, nimet, ajurit, paatokset

Keinot markkinoille segmenteittain

contact center, myyntitiimi, vahittaiskauppa, web

Tarjooma segmenteittain

tuotteet + palvelut + immateriaaliset

Myyntiresurssit

dedikoidut tai kaytettavissa olevat nimilla

Tekniset resurssit

dedikoidut tai kaytettavissa olevat nimilla

viestit, per segmentti

markkinointiviestit segmenteittain

Markkinointimateriaali ja resurssit

Materiaali toimittajalta / padmiehelta

Toimintasuunnitelma

“tyonjakomalli” + ihmiset, aikataulu & kalenteri, budjetti,
menestyksen mittarit

Budjetit

yhteenveto yhteisen markkinointisuunnitelman kuluista

Suhteiden hallinta

tarkastelujakso, account management, tyytyvaisyyden
hallinta, riitojen ratkaisu, kumppanin hallinta

Jyrki Harkki / © Finprory /25
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Lopuksi
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Joitakin epaonnistumisen syita

« Kumppani tavattu sattumalta
« Kokematon
 Ei olkeaa asiakaskuntaa

* Eiresursseja (tai halua) panostaa yhteisen liiketoiminnan
kehittdmiseen

 Minimaalinen kommunikointi
 Hidden agenda

 Yritys itse ei ole valmistautunut tai silla ei ole resursseja
kehittaa ja yllapitaa suhdetta

o Vaarista kumppaneista on kallista paasta eroon

» Tee hieman kotitoita etukateen ja valta nama epatoivotut
tilanteet

Jyrki Harkki / © Finprory /27
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Yhteenveto

o Mieti tarkkaan mita haluat kumppanisi tekevan

e Mieti tarkkaan, miten voit tukea kumppaniasi ja mita
kumppanisi hyotyy sinun yrityksestasi

o Mieti kumppanikriteerit ja pysy niissa

e Valitse kumppani

 Tue, tue ja tue, varsinkin alussa

e Ole karsivallinen

e Uudelleen arvioi, jos menee metsaan

« EI herrasmiessopimuksia vaan kirjalliset

e Muista, ettd myds kumppanin on valittava sinut

Jyrki Harkki / © Finprory /28
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Kysymyksia
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