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Ultra Lean Sales®


Opi erottumaan kilpailijoista ja voita enemmän tarjouksia


Opi menestyksistä ja eliminoi heikkoutesi


Opi perustelemaan korkeampi hinta


Valjasta B2B-ostamisen tietopankki käyttöösi…


… ja lopeta arvailu!




Kohti yrityksen kasvun vallankumousta


Olipa kyseessä sitten paikallisesti toimiva yksinyrittäjä tai kansainvälinen suuryritys, UltraLeanSales tuo uuden tavan tehdä B2B-myyntiä.


Kuluttajapuolen (B2C) verkkokaupoissa, kuten Amazonissa, on jo pitkään ollut erilaisia tekoälyratkaisuja, jotka analysoivat ostokäyttäytymistä ja sen pohjalta menestyksekkäästi suosittelevat kuluttajalle tuotteita. UltraLeanSales tuo vastaavan mallin myös yritysten väliseen (B2B) kaupankäyntiin.


UltraLeanSales ratkaisee kolme keskeistä haastetta


1. Valtaosalla B2B-yrityksistä on epämääräisesti määritellyt kohderyhmät ja heikko tuntemus niiden ostoprosesseista ja kriteereistä.


2. Jatkuva oppiminen on laajasti hyödynnetty useilla liiketoiminnan alueilla, mutta B2B-myynnistä se on puuttunut. Samaan aikaan yritysten toimintaympäristö muuttuu huimaa vauhtia, ja oppimisen nopeudesta on tullut edelläkävijäyrityksille kilpailuvaltti.


3. Tyypillinen tarjousten voittoprosentti on vain 25%.


Kaiken keskiössä on jatkuva oppiminen ja mahdollisimman luotettava ostamisen juurisyiden analysointi. Kuinka voimme oppia asiakkaiden ostokäyttäytymisestä, sekä menestyksistä/virheistä aikaisemmissa tarjouksissa? Ja kuinka hyödynnämme oppimaamme tarjousten voittoprosentin kasvattamisessa.




Valjasta sinäkin B2B-ostamisen


tietopankki käyttöösi…


… ja lopeta arvailu!





Heinolassa 27.07.2023,
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Antti Leijala
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”Antti rakensi, ohjasi ja johti Nokian LeanSalesin maailmanlaajuista koulutusta, hyödyntämistä ja käyttöönottoa vuosina 2015-18. Hän ohjasi 30+ koulutettavaa, jotka keskittyivät Lean (Six Sigma) menetelmien hyödyntämiseen myyntiympäristössä sekä toimi muutosagenttina sekä myyntiettä laatuorganisaatioissa. Hän johti Nokian LeanSalesprojektia, jossa keskityttiin tarjousten voittotodennäköisyyden parantamiseen hyödyntäen etenkin voitettujen ja hävittyjen tarjousten juurisyiden analyysiä ja massatietoon pohjautuvaa analytiikkaa. Voin lämpimästi suositella Anttia ja hänen koulutuksiaan”, Hannu Järvelin, Nokia Networks




Kommentteja kirjan lukijoilta


”Kirja antoi hyviä eväitä omaan työskentelyyn, erityisesti selkeyttä keskittymiseen aidosti tekijöihin, joilla on todistetusti suurin vaikutus yrityksen kannattavuuteen - turhat ”rönsyt” pois. Toinen iso asia - luottamuksen tärkeys myynnissä, se on kaiken A ja O. Jos sitä ei ole, tai prosessit eivät sitä tue, ollaan heikoilla jäillä!”, Peter Jahn, CEO/Executive Advisor, Picus Advisors Oy.


”Lähdin alun perin hakemaan apua myynnissä ja aikani priorisoinnissa. UltraLeanSales mallin mukainen lähestyminen auttoi minut nopeasti polulle, jolla opin ymmärtämään kohderyhmieni tarpeita ja sijoittamaan palveluni oikein.” Riku Tuppela, toimitusjohtaja, Jukra Oy.


”Haluatko kasvattaa ymmärrystäsi miksi asiakkaasi ostavat juuri sinulta, miksi eivät? Hyvin harva yritys osaa vastata näihin kysymyksiin. Juuri siksi on helppo suositella tätä kirjaa. Antin kirja yhdistää mainiolla tavalla tiedon sekä taidon, joka on vaikuttava yhdistelmä. Taitoa on mm. kysyä juuri ne oikeat kysymykset, joilla saadaan aikaan oikeanlaista tiedolla johdettua tekemistä.” Markus Ikonen, MuutosAkatemia Oy, CEO, BBA, Certified Business Coach


Lean-ajattelun jalkauttaminen on erinomainen keino parantaa yrityksen kuin yrityksen myynnin tuottavuutta ja tehokkuutta. Kirja antaa hyvän perustan Leanin soveltamiseen myynnin lisäämiseksi ja kannattavuuden parantamiseksi. Mikko Mäntyneva, Filosofian tohtori, tietokirjailija.


"Tarpeeksi nopea ja ennustettavissa oleva kassavirta on yritykselle elintärkeää. Vaikka näkymät olisivatkin myyntiliidien osalta positiiviset, voivat yllättävät tilanteet ajaa yrityksen puskurin ahtaalle. Rahoitus pitää yrityksen kassavirran vauhdissa ja mahdollistaa lisää myyntiä tuovat investoinnit aina lisätyövoiman palkkaamisesta uusien kotisivujen tekemiseen asti. Rahoituksella on myös kasvava rooli yhtenä tärkeimmistä ostokriteereistä ja sen järjestäminen helpottaa tarjousten voittamista", Ilkka Ulmanen, Qred Oy.




Tehdään kilpailukyvystä oikeasti mitattava


Kaikki yritykset haluavat parantaa kilpailukykyään, mutta kilpailukyvylle ei ole yksiselitteistä mittaria. Kilpailukyky rinnastetaankin usein virheellisesti kustannustehokkuuteen, mikä on vain osa kokonaisuutta. Kuten tässä kirjassa esitetään, tuotteen tai palvelun hinta on vain yksi kilpailukyvyn tekijä ja kustannusten karsimista oleellisempaa on ymmärtää kuinka perustella korkeampi hinta.


Tarjousten voittoprosentti on ideaalinen kilpailukyvyn mittari ja UltraLeanSales nostaa sen roolin täysin uudelle tasolle. Sen lisäksi, että voittoprosentilla mitataan myyntiprosessin tehokkuutta, UltraLeanSales-analysis kojelauta mahdollistaa sen laajemman hyödyntämisen kilpailukyvyn parantamiseksi. Myyntitiimi ei enää ole yksin vastuussa kasvun saavuttamisesta - vihdoin myös yrityksen tuotekehitys, logistiikka tai laatuorganisaatio pystytään mitattavasti valjastamaan tarjousten voittoprosentin kasvattamiseen.


Avainkysymys: Kuinka voitan tarjouksen?




”Kuinka voitan tarjouksen, joka sisältää kaksi


tuotettani ja yhden palvelun, kun tämän


kohderyhmän asiakkaan liikevaihto on 1m€,


ja kilpailemme yritystä XXX vastaan? Entä jos


kyse on vanhasta asiakkaasta, miten heidän


ostokäyttäytymisensä eroaa uusista?”





Kaikki myyjät haluavat vastauksen yllä esitettyyn kysymykseen. UltraLeanSales-menetelmän kautta opitaan ymmärtämään kaikkien 20 ostokriteerien vaikutus päätöksentekoon ja mitä juuri tässä tarjouksessa kannattaa korostaa, jotta voittamisen todennäköisyys kasvaa. UltraLeanSales menetelmän käyttöönotto tuleekin muuttamaan sekä tavan myydä että johtaa myyntiä.


Kuva 1 tiivistää UltraLeanSalesin perusajatuksen. Ylemmästä grafiikasta nähdään tarjouksen 1 vahvuudet ja vastaavasti alla olevasta grafiikasta tarjouksen 2 heikkoudet. Tätä oman yrityksen sisältä tai asiakkailta (tai molemmilta) kerättyä tietoa voi käyttää reaaliajassa avoimien tarjousten voittotodennäköisyyden kasvattamiseen. Myyjät oppivat korostamaan oikeita asioita ja minimoimaan aiemmin tapahtuneet virheet vastaavissa tarjouksissa. Lopputuloksena parempi tarjousten voittoprosentti ja bonuksena hinnalla kilpailun pieneneminen.
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Kuva 1: Ylemmästä kuvasta näkee tarjouksen 1 vahvuudet, kun taas alemmasta kuvasta tarjouksen 2 heikkoudet.





Tämä on kuitenkin vasta jäävuoren huippu ja yksi lukuisista esimerkeistä. Kirjassa esitellään kymmeniä eri tapoja vahvistaa kilpailukykyä, eli parantaa tarjousten voittoprosenttia. Kaikki tämä on toteutettavissa helposti ja nopeasti kaikenkokoisissa B2B-yrityksissä.




UltraLeanSales mahdollistaa yrityksen


”kasvun vallankumouksen”


kaiken kokoisille yrityksille. Useille se on


myös ensimmäinen askel tiedolla


johtamiseen.





Reaaliaikainen oppiminen ja tiedolla johtaminen


UltraLeanSales mahdollistaa tehokkaan ja reaaliaikaisen oppimisen menestyksistä ja virheistä sekä niiden juurisyistä. Lisäksi se luo yhteisen pohjan parhaiden käytäntöjen jakamiseen koko yrityksen sisällä. Tarjousten voittoprosentin parantamisesta tulee konkreettinen myös esim. tuotekehitykselle, logistiikalle ja laatutiimille. Mitä suurempi yritys, sitä arvokkaampaa tämä tyypillisesti hajallaan oleva tieto on. Myös pienyritykset voivat lähteä liikkeelle perusasioiden kuntoon laittamisella, ja huomata systemaattisen toiminnan (=prosessin) tehokkuus ja suora vaikutus liikevaihtoon.




Kirjan tavoite


Kirjan ensisijaisena tavoitteena on, että lukija ymmärtää kohderyhmäkohtaisen osto-, markkinointi- ja myyntiprosessin yhdistämisen tärkeyden. Lisäksi hän tietää mitä vaaditaan voitettujen / hävittyjen tarjousten analysoinnilta, jotta tietoa voi luotettavasti, laajamittaisesti ja systemaattisesti käyttää tarjousten voittoprosentin kasvattamiseen ja esimerkiksi hinnoittelupäätösten tueksi.
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