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11/06/2020 - Elina Mervio

Liini markKkinointi ja idean pitchaus

TAMKin kaupallistamisen tydpajassa helmikuussa 2020 pohdittiin liinid markkinointia.
Asiantuntijana oli Lean Start Up -ajattelun puolestapuhuja Johanna Raiskio,
markkinointitoimisto Unfairin perustaja ja CEO. Hén on visiondiri ja sparraaja, joka uskoo
ihmisiin ja haluaa muuttaa tapaa, jolla luovaa tyotd tehdddn ja johdetaan. Liini ajattelu
jasentéd litketoimintaa koko skaalalla litketoimintamalleista yrityksen markkinointiin. Design
Sprint on yksi tyokalu, jonka avulla Raiskio kehittid4 yrityksen markkinointia.

People don’t buy
what you do.
They buy why

you do it

.f(;ii;l;ina Raiskio piti tyopajaa TAMKissa 14.2.2020. Kuva: Suvi Hagstrom

Tyoskentelymenetelménia tehokas Design Sprint — case
Barona Group

Barona Group on tulevaisuuden tydeldmaén ja henkilostoratkaisujen moniottelija, joka tuottaa
nopealla sykkeelld uusia tuotteita ja palveluja. Y1i kymmenelld eri toimialalla vaikuttava



konserni halusi oppia kommunikoimaan palveluistaan paremmin ja testaamaan uusia
konsepteja ketterdmmin.

“Koska markkinoinnilla oli jatkuva pula ajantasaisista ja tyylikkdistd myyntimateriaaleista,
sovelsimme tydskentelymallin Google Venturesin kehittimaan tyoskentelymentelméian
perustuvaa liinid sprinttid. Menetelmi perustuu viiteen intensiivisen tydskentelypéiviin ja
sen tavoitteena on tiivistdd kuukausien tyo yhteen viikkoon”, Raiskio kertoi.

“Ensimmaiseksi vedimme myyjille tehokkaan pitching-valmennuksen seka tiiviit One-on-one
-sparraukset, joiden pohjalta kiteytimme uudet palvelukonseptit ja niiden kilpailuedut
helposti ymmarrettivdan muotoon. Lopuksi AD-tiimimme visualisoi ndyttavat
myyntipresentaatiot testattaviksi omalla henkilostolld ja asiakkailla.”
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Yhdessa tekeminen tuottaa pitkaikaista arvoa

Koska Design Sprint tehtiin tiiviisti yhdessd myyjien kanssa, konsepti toimi samalla
tehokkaana tuotekoulutuksena ja esiintymisvalmennuksena. Uudet palvelut koeponnistettiin
asiakkaille ja omalle henkildstolle suunnatussa lanseeraustilaisuudessa, jossa esitetyt
pitchaukset my0s videoitiin. Néin tapahtuma tuotti samalla kertaa mainiota
myyntikoulutusmateriaalia pitkille tulevaisuuteen.

”Laskin, ettd koko konsernin palvelukuvausten pdivitys olisi vienyt kerralla kuusi kuukautta,
jonka jdlkeen olisi saanut aloittaa taas alusta.” Anna Jalonen, Markkinointipdicllikko

Liini markkinointi nopeuttaa prosesseja

Lean Marketing -filosofia perustuu Eric Riesin The Lean Startup -ajatteluun ja Steve Blankin
Customer Development ja Lean Launchpad -metodologiaan, joissa uusia
litketoimintamalleja, tuotteita ja palveluita pyritdén tuomaan markkinoille yhda nopeammin.
Siind missd The Lean Startup -menetelmissi pyritddn 10ytdimédn oikea liiketoimintamalli,
liinissd markkinoinnissa pyritdén 16ytdméaan kampanjalle oikea vastaanottaja, viesti ja
kanava.



Perinteinen markkinointi puskee tuotetta tai palvelua maailmalle tyypillisesti vasta siind
vaiheessa, kun se on jo valmiiksi asti hiottu. Se hieroo ja hautoo ideoita, tekee suuria
suunnitelmia ja odottaa loputtomia kommenttikierroksia. Liini markkinointi lyo kddet saveen
heti alkumetreilld. Se testaa ketterésti, hydodyntié digikanavien mahdollisuuksia ja seuraa
statistiikan avulla, miki oikeasti puree ja miké ei.
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Kuva: Pexels, Andrea Piacquadio

Tunnista ja tunne asiakkaasi

Oletko ymmairtinyt asiakkaasi oikein? Vaikka lean-markkinoinnissa testaaminen ja
mittaaminen ovat tirkeitd steppejé, kiteytyy kaikki kuitenkin asiakkaan kuuntelemiseen ja
heiltd oppimiseen. Se on siis paljon muutakin kuin numeroita ja analytiikkaa. Kysymisen ja
vuorovaikutuksen kautta voimme 10ytdd uusia ja erilaisia ndkdkulmia koko yrityksen
tekemiseen. Voimme avata sellaisia ovia, joita ei aiemmin ole 18ydetty. Ja kun huomaat
jonkun jutun toimivan, ota siitd opiksesi: Tee isommin! Tee ndyttdvimmin! Anna palaa!

Lopulta voit onnitella itsedsi menestyksekkaésté lean-markkinoinnista: kuuntelemalla,
testaamalla ja mittaamalla sekd tehdystd oppimalla olet onnistunut kehittdméén timanttista
markkinointia, jolla saat asiakkaasi kirmaamaan luoksesi.

Liini markkinointi edellyttdd uudenlaista sitoutumista myds asiakkaalta. Markkinointi on
ndhtidva ennen kaikkea strategian mahdollistajana ja myynnin tukena, ei erillisend toimintona
tai kuluna. Parhaisiin tuloksiin pdéstddn, kun markkinointia suunnitellaan yhdessé
tuotekehityksen, myynnin, markkinoinnin, viestinnin ja erityisesti yritysjohdon kanssa.

Onnistumisessa on ennen kaikkea kyse oikeasta asenteesta sekd kyvystd ottaa vastaan
palautetta — suhtautumisesta sithen oppimisen ja kehittymisen vilineena.



Miti liini markkinointi on?

o Tapa tehdd —Vastuu tiimeilld, ei raskasta hierarkiaa

e Asiakkaan tunteminen —Ymmarrys asiakkaan strategiasta

e Vuoropuhelu —Takaa jatkuvan dialogin

o Kyseenalaistus —Antaa rohkeutta muuttaa suuntaa tarvittaessa

e Priorisointi —Tehostaa tekemisté ja tiimin/tiimien vélistd paatoksentekoa

o Katse fokuksessa —Tuo tavoitteet esille, konkretisoi aikataulua seki auttaa pitimain
kiinni olennaisesta

o Johtajuus — Rakenna ldpindkyvad johtamista ja tekemisen tapaa

e Onnistumiset — Ovat aina yhteisié ja niiti pitda juhlia

Kuva: Pexels, mentatdgt

Idean pitchaus

A good pitch unfolds like a good story. And a good pitcher controls his audience as that story
unfolds. If the summary comes first, none of that can happen. (Bayley & Mavity 2007, 43.)

Pitchaus (englannin sanasta pitch, ’sy6ttd’) on tuotteen, palvelun tai litkeidean padkohtien
lyhyttd ja tiivistd esittelemistd myyntipuheen tai presentaation muodossa. Esitys eli pitch
kestdd korkeintaan muutaman minuutin. Pitchausta voidaan kutsua myos hissipuheeksi silloin
kun viitataan myyntipuheeseen, joka kestdd vain hissimatkan ajan eli noin puoli minuuttia

Pitchaaja voi olla myymaéssé bisnesideaansa rahoittajille, esitteleméssi itsedén
tyonhakutilanteessa, kauppaamassa tuotettaan jalleenmyyjille tai hankkimassa
yhteistyokumppania. Pitchin tarkoitus on heréttdd kuulijoissa kiinnostus esiteltdvai asiaa
kohtaan ja vakuuttaa heiddt asian vahvuuksista. Samalla pitchaus kertoo tekijansé innosta,



nidkemyksestd ja osaamisesta. Onnistuessaan pitchaus johtaa jatkokeskusteluihin esittelijin ja
kuulijan valilla.

Nykypédivéini hyvillad idealla on kovat vaatimukset: sen pitdisi ankkuroitua tuotteeseen ja
palvella kaupallisia tavoitteita. Tamén liséksi tuote tai palvelu pitdisi pystyd my0s esittimain
vakuuttavasti eli pitchaamaan, jotta se saa siivet tarinansa tueksi. Jokainen idea pitda kiteyttda
lyhyeen ja ytimekkéddseen muotoon, miten yrityksenne tarjoaa johonkin ongelmaan ratkaisun
ja miksi juuri sinun yrityksesi on jarkevin kumppani kyseisen ongelman ratkaisemiseksi.

Johanna Raiskion ohjeita pitchaukseen
https://youtu.be/iN8aBTjO0uxo

Miten rakennat hyviin pitsauksen ja varmistan, etti viesti ja idean potentiaali
huomataan?

e Freimaus — Kuka, mité ja miksi?

¢ Ongelma — Minké asiakkaan ongelman ratkaiset?
e Arvolupaus — "Job-to-be-done”

e Markkinapotentiaali — Kansallinen vai globaali?

e Hyddyt — Miksi asiakkaan kannattaa ostaa ideasi?
e Ansaitamalli — Miten idealla tehd4én rahaa?

o Kilpailijat — Miten erottaudut?

e Roadmap —Visio, missio ja etenemissuunnitelma

e Tiimi — Kenen kanssa ldhtisit kaljalle?

Vilta naiti:

e Huono aloitus & ndyra lopetus

e Liian ympéripyOredd puhetta

o Tylsd ja samanlainen, kuin kaikki muut
e Puhut litkaa

o Ali ole epitoivoinen

e Etenet liian hitaasti

Hyvi esimerkki pitchauksesta:
https://youtu.be/LL3uEA7UK]c

ADIC 2016 -digitalisaatiokisan voittajatiimi Ariot ndyttd4 mallia siitd, millaisella puheella
tuomaristo vakuutetaan.

Liinin markkinoinnin ideat ja ajatukset sopivat nykymaailmaan loistavasti. Asiat ja yrityksen
ympdristd muuttuvat niin nopeasti, ettd uudet ideat ja innovaatiot pitdd pystya testaamaan
kdytdnndssd mahdollisimman nopeasti. Samoin ostokdyttdytyminen muuttuu niin
yhtiakkisesti, ettd hyvétkin ideat voivat vanhentua, jos niitd ei pdéstd testaamaan asiakkaalla.
Suosittelen lampimasti liinin markkinoinnin ldhestymistapaa koko yrityksen kehittimiseen.



Pitsauksen avulla pystytddn kiteyttdméén yrityksen ydinsanoma muutamaan minuuttiin ja
heréttdmadn asiakkaan mielenkiinto tai saada rahoittajan kiinnostus kasvamaan.
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