Ratkaise asiakkaasi ongelma
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Markkinoilla riittd& vaihtoehtoja. Asiakkaan on mahdollista niita vertaillakin helposti verkossa. Ja monta kertaa
vertailtavaa riittadkin. Siind vaiheessa kun asiakas ottaa yhteytta palveluntarjoajaan tai tuotteen valmistajaan,

han on jo pitkalti paattanyt hankinnasta.

Auta asiakasta maarittamaan tarve ja
Ioytamaan ratkaisu

Suora lahestymistapa on myyda asiakkaalle sitd, mitd han ymmartaa pyytaa (aita). Yrityksen kannalta
parempi tapa on pyrkia selvittdmaan mihin asiaan asiakas hakee ratkaisua (koira halutaan laskea ovesta
yksin pihalle). Jalkimmaisessa tapauksessa asiantunteva myyja tai valmistaja pystyy suosittelemaan parhaita

ratkaisuja juuri tdhan tilanteeseen.

Voidaan lisaksi veikata, ettd ammattindkemyksen aidan tyylista, materiaalista ja soveltuvuudesta saanut
asiakas on tyytyvaisempi hankintaansa. Samalla myyjalle on viela tullut tilaisuus kertoa tuotteesta hieman
tarkemmin ja kysyd muiden rakennustarvikkeiden tarpeesta. Siis tilaisuus lisdmyynnille siten, ettd asiakas
tuntee itsensa autetuksi ja palvelluksi.

Muuttuvat arvot ja arvostukset huomioitava

Puutuotteilla on pitkat perinteet. Valmistajalleen materiaali on hyvin tuttu. On helppo olettaa muidenkin
tuntevan puun materiaalina, olemmehan suomalaista metsdkansaa. Tallaiseen oletukseen ei kuitenkaan
kannata tuudittautua. Huomattava osa nyt tyoikaisista sukupolvista on kasvanut kaupungissa. Metsien kaytto

ja ymparistoystavallisyys koetaankin hyvin eri tavoin.

Puuta raaka-aineena kayttavien kannattaa tiedostaa moninaistuvat arvot. Kaytdnnossa valmistajan tulee
kertoa vaikkapa sertifikaatin avulla millaisesta metsésté raaka-aine tulee. Onko argumentteja, jotka puhuvat
tuotteen ymparistdystavallisyyden puolesta? Jos on, ne kannattaa ilman muuta tuoda esiin. Tuotteen hoito-
ohjeet kannattaa myos laittaa esille. Ketjuuntuneessa kaupparakenteessa tallaiset tiedot eivat valttamatta
vality kuluttajalle. He kuitenkin osaavat niitéa etsid verkosta. Sinne jokainen yritys pystyy ne itse laittamaan ja

vaikuttamaan mita siella kerrotaan.

Asiakkaan ongelma ei siis ehka olekaan l6ytaa vain aita. Se voi olla koiran sisdpuolellaan pitavan, helposti
pystytettavan, ymparistdystavallisen, mutta kestavan ja kauniin aidan I6ytaminen. Tarpeen, tiedon ja tuotteen
kohdatessa toisensa hyvaksyttavalla hinnalla on lopputuloksena tyytyvainen asiakas.
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Puutuotealan kasvuhankkeen loppujulkaisu "Kasvua ja kansainvalistymistd markkinoinnin ja digitalisaation
keinoin. Puutuotealan mahdollisuudet Eteld- ja Keski-Pohjanmaalla” tarjoaa lisda tietoa puutuotealan
markkinoista, tilanteesta ja kansainvalistymisesta. http://urn.fi/lURN:ISBN:978-952-7109-91-5Salla Kettunen,
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