BondingWay,

Tarjousprosessi, joka saa
asiakkaan paattamaan

Selvitaimme miksi asiakkaanne ostaa tai jattaa ostamatta
ja rakennamme tarjousprosessin, joka poistaa eparoinnin.



TARJOUKSIA LAHTEE, MUTTA
PAATOKSIA EI SYNNY TARPEEKSI?

Teilla on ensiluokkainen tuote ja palvelu, ja asiakkaatkin
tietavat sen. Silti tarjoukset jaavat roikkumaan, liidit
hiljenevit, ja kukaan ei osaa kertoa miksi.

Useimmiten syy ei ole hinta eika tuote. Syy on se, ettei
materiaalinne kerro ostajalle sita, mita hanen oikeasti
tarvitsee kuulla tehdakseen paatoksen.

Ostopaatos syntyy luottamuksesta ja siita, etta tarjous vastaa
asiakkaan todellisiin kysymyksiin, myos niihin joita ei sanota
aaneen. B2B-kaupassa paatosta ei tee yksi ihminen:
tarjouksenne kiertaa johtoryhmassa, hallituksessa ja
sahkopostiketjussa. Materiaalin pitaa myyda ja rakentaa
[uottamusta myos ilman myyjaa.




Tunnistatteko itsenner

Bonding Key® on 25 kayttaytymistieteelliseen vaikuttimeen perustuva menetelma.
Sen avulla selvitimme, miksi asiakkaanne sitoutuu tai hiljenee.

Ugdgt asiakkaat eivat tee
paatoksid

Olette avanneet uuden markkinan
tai lahestytte uutta kohderyhmaa.
Kiinnostusta on, mutta kauppoja ei
synny. Ette viela tiedd, mika saa juuri
timan ostajan sanomaan kylla.

Nykyiset asiakkaat ostavat

litan vahan

Asiakkaanne ovat tyytyvaisia, mutta
tyytyvaisyys ei riita. He ostavat teilta
osan tarpeestaan ja lopun jostain
muualta. Haluatte olla se, jolle
keskitetaan,

Asiakkaat hiljenevat
eika kukaan tieda miksi

Naette datasta, etta jotain on vialla.
Hyva asiakas ei lihde kerralla; han
vain lakkaa vastaamasta. Ja kun se
huomataan, usein on jo liian
myohaista. fary



VAIHE 1

KUKA OIKEASTI PAATTAA JA

MITA HANEN PITAA TIETAA?




VAIHE 1: 0STOKOMITEAN SYVALLINEN YMMARTAMINEN

Myyntitiimillinne on jo nikemys parhaista asiakkaistanne.
Me selvitimme piilevat syyt ostopaatosten tai lykkdamisen taustalla.

Nain se etenee:

« Kuvaamme tyypillisimmat paatoksentekoon vaikuttavat persoonat: kuka esittelee, kuka
kyseenalaistaa, ja kuka sanoo hallituksessa “ei” ilman, etta olette tavanneet hanta.

o Haastattelemme 6-8 asiakastanne tai prospektia. Selvitimme miten paatos oikeasti syntyi ja
auttoiko materiaalinne tekemaan ostopaatoksen.

e Tunnistamme ne hetket joissa tarjouksenne pitaa puhua ilman myyjaa; hallituspoydassa,
johtoryhman chatissa, Teams-keskustelussa.

Mita saatte vaiheen 1 jilkeen:

o Tunnette koko ostokomitean: paattajat, vaikuttajat ja skeptikot.
o Tiedatte, mitka asiat todellisuudessa liikuttavat toimitusjohtajaa tai talousjohtajaa.
e Naette missa kohtaa materiaalinne kulkee ilman teita, ja mitd sen pitaa sisaltaa.




VAIHE 2

TARJOUS JOKA MYY
PUOLESTANNE, MYOS SILLOIN
KUNETTEOLEPAIKALLA .




VAIHE 2: TARJOUSMATERIAALI, JOKAMYY PUOLESTANNE

Kun ymmarramme asiakkaan paatoksentekologiikan syvallisesti, suunnittelemme
tarjousmateriaalin joka puhuu jokaiselle heista.

Nain se etenee:

 Rakennamme jokaiselle ostajatyypille (esim. toimitusjohtaja, talousjohtaja) omat
myyntiargumentit, jotka puhuttelevat ostajan todellisia motiiveja ja tunteita.

e Suunnittelemme tarjousrakenteen joka on helppo esitelld eteenpain, ja joka rakentaa
luottamusta ilman teidan lasnaoloanne.

e Varmistamme etta referenssit, riskin poistaminen ja luottamussignaalit ovat oikeissa
kohdissa, niin ettei lukijan tarvitse miettia "voiko tahan luottaa.

Mita saatte vaiheen 2 jalkeen:
e Argumenttikirjasto koko ostokomitealle, jotta tiedatte mita sanoa kenellekin.

e Tarjousrakenne joka toimii hallituspoydassa, sahkopostiketjussa ja johtoryhman esityksessa.
e Luottamussignaalit sisianrakennettuna materiaaliin.




TAMAN JALKEEN ETTE TARVITSE MEITA

BONDING KEY® -AVAINANALYYSI

The Customer Bonding Toolkit for . . .
Commercial Professionals Bonding Key® -avainanalyysin
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BONDING WAY

Bonding Way kehittaa kasvuhakuisten yritysten kaupallisia
toimintoja ostamisen psykologian avulla. Selvitamme
miksi asiakkaanne ostavat tai jattavat ostamatta, ja
rakennamme sen pohjalta ostoprosessin, joka tuottaa
parempaa tulosta.

Menetelmamme perustuu Bonding Key® -
viitekehykseen: 25 tutkimusnayttoon perustuvaa
vaikutinta, jotka selittavat miksi asiakas sitoutuu tai
etaantyy.

Visiomme, Intelligence You Can Feel, on lupaus
edellakavijyydesta: vahvistamme yritysten kyvykkyytta
lukea heikkoja signaaleja seka reagoida markkinoiden
muutoksiin reaaliajassa.
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JOHANNA VALKONEN

YRITTAJA JA MYYNNIN KEHITTAJA, MBA, HHJ

e 2011-2020 Uudistanut lahtelaisen SV Maksujarjestelmat
alan johtavaksi asiantuntijaliikkeeksi brandilla ja
voittavalla asiakaskokemuksella —
liiketoimintakauppa

e 2022-2025 Avoin.Systemsin brandin ja markkinoinnin
uudistus (CMO), markkinoinnin johtaminen, tuloksena
myyntimahdollisuudet 204 >1.415 |vuosi

o Trust the System -podcast

o Open Future -paattajatapahtuma

o Odoo User Club yhteisokonsepti

o Useita 6- ja jopa 7-numeroisia kauppoja

e 2025- Bonding Key®: ostamisen psykologia ja
asiakasymmarrys toistettavaksi, mitattavaksi
kilpailueduksi




INVESTOINTI

Kokonaisarvo: 5 000 € + alv 25,5 %. Yrityspalvelusetelilla omavastuunne on 2 000 €.

OMAVASTUUNNE

2000€ ...

e Viikko 1: Ostokomitean kartoitus

e Viikko 2: Ostopolkukartta

o Viikko 3: Kehittimissuunnitelma

e Viikko 4: Myyntiargumentit ja
tarjousrakenne

MITA SAATTE

Neljan viikon projektin jalkeen teilla on
parempi asiakasymmarrys, tehokkaat
myyntiargumentit ja asiakkaan
ostoprosessiin sopiva tarjousrakenne.



KUN SEURAAVA TARJOUS EI SAA

JAADA ROIKKUMAAN.
Johanna Valkonen BondingWay,
johanna@bondingway.fi www.bondingway.fi
Puh. +358 44 2460 860 Soulbond Oy (y-3372165-6)
LinkedIn



https://www.linkedin.com/in/johanna-valkonen/
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TEHOKKAAMPI TARJOUSPROSESSI

HELSINKI BOATS

Toimiala: Elimyspalvelut / venevuokraus (B2C + B2B)
Haaste: Lyhyt sesonki, systemaattisuuden puute, tarjoukset eivat
erottuneet kilpailijoista. Tyolas ja aikaavieva tarjousten raatalointi.

Mita teimme:
e Voitettujen ja havittyjen kauppojen analyysi
e 5 ostajapersoonan profilointi ja segmenttikohtaiset ostomotiivit
e Koko asiakaspolun rakentaminen Bonding Key® -
viitekehykselli (RESONANCE >BOND)
9 Bonding Key® -avaimen soveltaminen ostopolun eri
vaiheisiin
Modulaarisen tarjouskonseptin ja tarjoustyokalun suunnittelu

Tulokset:
e Asiakaspolkukartta kehityskohtineen
e Persoonakohtaiset myyntiargumentit ja tarjousrakenne
e Kayttovalmis tarjoustyokalu seuranta-analytiikalla
e 5x ROl vain 9 paivii yhteistyon aloittamisesta




B2B-MYYNTIMAHDOLLISUUKSIEN
I-KERTAISTAMINEN

Toimiala: B2B-teknologia | ERP-jirjestelmat (Odoo-kumppani)
Haaste: Laaja tuotevalikoima, useita paatoksentekijirooleja, myyntiviestinta
keskittyi teknisiin ominaisuuksiin eiki erotellut kohderyhmia.

Mita teimme:
e Ideal Customer Profile -segmentointi neljélle asiakassegmentille
(liikevaihto, tarve, palvelutaso) i
e 5 paitoksentekijapersoonan profilointi (CEQ, Sales Director, COO, CFO,
CTO, vaikuttajat)
e Jobs to be done, kipupisteet, halutut lopputulemat
e Kanavastrategia ostopolun vaiheisiin
e Arvolupaukset ratkaisu- ja teknologiatasolla
e Myyntimateriaalien rakenne: tarjouspohjat, referenssikuvaukset, ROI-
laskelmat

Tulokset:
 Segmentoidut ostajapersoonat paatoksentekijarooleittain
e Vaiheistettu sisalto- ja kanavastrategia
e Myyntimahdollisuudet 204 >1415/vuosi
e 6-jajopa 7-numeroisia kauppoja (mm. Pentik, Winestate)
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