Eksport uues olukorras
Kalev Kaarna

Ettevotete ja miiligijuhtidele

Koroonajargses maailmas on palju muutunud ning ainudigeid vastuseid ei ole
kellelgi. Kill aga saab iga ettevdtte juht saab jargida hasti to6tavat ja lihtsat
protsessi Oigete vastusteni joudmiseks: teha rohkem neid asju, mis tana
tootavad, vahem neid asju, mis enam ei to6ta ning katsetada uusi lahenemisi.
Ilga ettevotte jaoks saavad Oiged lahendused vdlja tootada ikkagi ettevotte
tootajaid koos juhtkonnaga.

Harjumusparane reaktsiooni kriisis on, et kogu vastutus lahenduste leidmiseks,
palgakarbeteks ja muude raskete otsuste tegemiseks langeb ainuisikuliselt
juhile. See on levinud ja laialdaselt propageeritav viis kriisist valjumiseks, aga see
on vaga kurnav nii juhile kui ettevdttele. Onneks ei ole kogu vastutuse liikkamine
juhile ainus vdimalus kriisist valjuda.

Maailmas on hulgaliselt edukaid naditeid kdiki kaasavast lahenemisest kriisist
valjumiseks. Kaasava lahenemise pdhimodtteks on, et juhi roll ei ole moelda vilja
jaelluviia lahendusi, sest juhil ei ole kristallkuuli ja juht ei saa liksinda naha koiki
haid vOimalusi ja ideid. Juhi roll on oma meeskonnale piistitada oiged
kiisimused ning luua arutelu ruum, et hasti to6tavad lahendused saaksid Uhises
arutelus vormuda ning neid saaks UGhiselt ellu viia. On hulgaliselt naiteid, et kui
kaasata tootajaid kriisist valjumise lahenduste otsingutele, siis to6tajaid on ise
pakkunud valja pohimdtted, kuidas palku karpida voi leppida kokku printsiibid,
millised to6tajad vOtavad vabatahtlikult palgata puhkuse. Selline arutelu eeldab
piisavat usaldust ettevottes ning valmisolekut jagada raamatupidamise infot
tulude ja kulude kohta. Kui seda usaldust mingil pdhjusel ei ole, siis on kriis parim
hetk selle loomiseks.

Uued ideed ilma neid katsetamata on kasutud. Vota juhina 5-30 minutit, et
moelda labi kdesolevas kirjutises sind koige enam koitnud ideed ning kuidas
saaksid neid oma ettevottes testida. Toenaoliselt on kdige kasulikumad ideed,
mis tulevad teistest toostustest kui sinu enda oma. Teiste todstuste ideid ei
rakenda veel Ukski sinu konkurent, mistottu annab sellise “voora” idee
rakendamine sulle markimisvaarse konkurentsieelise.

Tulmuslikku motlemist, kaasamist ja katsetamist!



1 Uhine arusaamine
Jargneva teksti moistmiseks on kasulik, kui meil oleks Ghine arusaam mudgitunnelist ja sellega
seotud terminitest. Inglise keeles kasutatakse jargmisi termineid:

Lead — isik voi firma, kelle oled leidnud v&i valja valinud kui véimaliku kliendi
kandidaadi. See isik vOib olla ise huvi Ules ndidanud (sattunud sinu boks vdi
veebilehele), aga vGib kuuluda sinu toodete sihtgruppi ning sa oled ta ise veebist
leidnud.

Qualified lead/prospect — isik voi firma, kes on lles ndidanud huvi sinu toote vastu,
sest tal on vajadus. Otsivad toodet, mis lahendaks ta probleemi. On ostu otsustaja ja
tal on eelarve vGi moju eelarveliste otsuste Ule. Soovib arutada tehinguni joudmise
vOimalusi. Ei sina ega tema pole veel kindlad, et sinu toode lahendab tema probleemi.
Opportunity — isik voi firma, mis on otsustanud kaaluda sinu toodet/teenust. Nad on
valmis pidama vestlust tingimuste (le.

Client/customer — isik v&i firma, kellele oled mutnud

Loyal/return customer — isik v6i firma, kellele oled korduvalt miinud ja kes eelistab
sinult ostmist konkurentidele

Inglise keeles kaivad terminid labisegi nii isiku kui protsessi etappi kohta, mis teeb
eestikeelsete suupéraste ja iheselt moistetavate terminite leidmise keerulisemaks.

Kaesolevas tekstis on moisted tdlgitud jargmiselt:

Kontakt (voi potentsiaalne klient) = /ead. Kirjeldab nii isikut kui protsessi. Sa ei tea,
kas tahad teda kliendiks ning sa ei tea, kas tema uldse tahab ja saab sinult osta. Sinu
messiboksi astuv isik on “/lead”. Ta voibolla tahtis votta su boksist kommi, aga véibolla
tahab sinult osta. Eesti keeles on raske kutsuda sellist isikut “kontaktiks” ja seetdttu
kasutatakse siin tekstis ka sOnapaari “potentsiaalne klient”. Kui kiimme inimest
registreerivad ennast su kodulehel voi sa oled internetist leidnud kiimne edasimiiija
kontaktid Rootsis, siis saab eesti keeles 6elda, et oled kogunud 10 kontakti.
Miuugikontakt = qualified lead/prospect. Kirjeldab nii protsessi kui isikut. Sinul on
piisavalt infot tema kohta (on olnud vestlus v&i suhtlus), mille pdhjal oled otsustanud,
et tahaksid talle mida. Tema on vdljendanud oma vajadust ning véimekust osta.
Kliendikontakt = opportunity. Kirjeldab isikut, kes on selgelt valjendanud, et tema
tahaks osta kui tingimustes kokkuleppele jduate ning kelle puhul sina omad piisavalt
infot, et soovida teda oma kliendiks.

Klient = client/customer. Kirjeldab isikut, kes on ostnud. SGna “customer” tahistab
tavaliselt kill rohkem tarbijat kui ariklienti, kuid seda kasutatakse ka ettevotetega
tehtavate milgitehingute puhul.

Loomulikult vdib igas ettevottes mudgitunneli kirjeldamiseks olla kasutusel erinevad terminid
ja need ei pruugi kattuda Ulaltooduga. Oluline on, et ettevottes saadaks sdnast “klient”
Uhtmoodi aru ja esmakordset hinnaparingu tegijat ei aetaks miuligiprotsessis segamini
kordustellimusele hinda kiisiva kliendiga.

2 Oigete partnerite leidmise eeldused

Edukas eksport eeldab enamasti koost6dd teiste organisatsioonide ja ekspertidega: disainerid
tootearenduseks, eksperdid  kuluefektiivsuse  suurendamiseks, transpordifirmad,



edasimiiljad, vahendajad, agendid, kauplused jne. Lihtsustamise huvides nimetame neid
koiki koostoopartneriteks.

Enamasti me ei taha, et koostoopartneritega suhe oleks ainult vorst vorsti vastu ehk nad
liigutavad ennast ainult siis, kui sa maksad ning nad pole kunagi valmis sulle vastu tulema.
Enamasti on eesmark, et koostoopartneritega koos liigutaks paremate tulemuste suunas ning
mdlemad osapooled pingutavad, et ari oleks lihtne ja mdnus ajada. Paris elus voib kahjuks
sageli kohata olukordi, kus koosto6partner on vaga huvitatud voit-voit-tlilipi lahendusest
(win-win solution), aga ta tahab, et mélemad véidud oleksid tema poolel.

Kriisis on tavaliselt sinu olemasolevad turud ja kliendid kas osaliselt voi taielikult ara kukkunud
ning su ettevote on sunnitud otsima uusi turge ning kliente. See tahendab, et pead oma
pakkumistega kontaktima tadiesti tundmatuid ettevotteid, kes pole sinust kunagi midagi
kuulnud. Uheski kriisis ei ole toodete ndudlus maailmas kukkunud taiesti nulli. Teenuste puhul
vOib see juhtuda (nt. turism, lennundus), aga ka praeguses kriisis ei ole nditeks méobli ostmine
Soomes, Saksamaal v6i Suurbritannias kukkunud martsis v6i aprillis nulli vaid on vahenenud
soltuvalt toote liigist ja riigist kuni 30%. Enamik ndudlust (ca 70%) on endiselt alles.

Kuidas teha nii, et enamiku koostoopartneritega oleks tulemuslik ja monus &ri ajada ning
vorst vorsti vastu suhteid oleks voimalikult vahe?

Koige lihtsam viis on alustada nendest partnerlussuhetest, mis sul on:

e Mis on sinu ettevotte seniste kbige edukamate partnerluste eriparad véi mustrid?

e Mida tdhendab sinu jaoks “edukas partnerlus” nendel juhtudel?

e Kuidas saaksid neid eripdrasid voi mustreid korrata teiste ettevOtetega voi teistel
turgudel?

e Miks eduka partnersuhte kordamine ei ole seni teiste ettevdtetega dnnestunud?

Kui sul pole mitte Uhtegi partnerlust, millega sa ise rahul oleksid siis uuri teistelt ettevotetelt
kas oma valdkonna klastri v&i erialaliidu kaudu. Opi teistelt, kuidas nemad on hiid partnereid
leidnud ja suhteid Ules ehitanud.

Olemasolevate koostddpartnerite puhul on suureparane voimalus kisida ka referentsi:

e Kisi oma healt koostoopartnerilt, et kas tema teab nendega sarnast ettevotet, kellega
saaksid sama hea suhte luua

e Kisi oma koostéopartnerilt, kellega su suhe ei toimi, kas ta teab endast erinevat
ettevotet, kellega sul ariline koostoo vdiks paremini toimida (ta vGib hea meelega
selliseid soovitusi anda, sest suure tdendosusega tahab ka tema sinust lahti saada)

Teiseks lahenemiseks on 6ppida nendelt ettevotetelt, kes sinu poole po6rduvad partnersuhte
loomise eesmargil (loe: osta minult midagi). Iga pdev jouab ettevotete juhtide postkasti
hulgaliselt pakkumisi ostmiseks (ehk koostooks) paljudelt uutelt pakkujatelt.

e Kui mitme su postkasti jobudnud Soome, Tiirgi, Nigeeria, Vietnami, Ukraina voi Hiina
pakkujaga oled sa tehinguid teinud?

e Milliseid kirju votad tosiselt ja milliseid ei vota?

e Kuidas teha nii, et uute koostéopartnerite jaoks ei kblaks sinu e-kiri samasuguse Tlrgi
vOi Ukraina kirjana?



Kolmandaks vdimaluseks leida kriisi ajal uusi partnereid on alustada suurest pildist: mis on
eesmark ja mis peab selle eesmargi saavutamiseks juhtuma. See on eriti soovitatav

Idhenemine, kui senine konkurentsi alus enam ei to6ta (nt. odav hind).

Mis on eesmark? (sdilitada senine kadive, kahekordistada senine kdive 3 aastaga, leida
vOoimalus senisest poole vadiksema kadibega hakkama saamiseks, viia ettevéte
muitigikdlblikku seisu ning see maha miida)

Mis takistab mul eesmarki saavutamast (tavaliselt 3-7 otsest takistust)?

Kuidas saaksid koostoopartnerid aidata mul neid takistusi liletada?

Miks peaksid koostdopartnerid tahtma minuga ari teha?

Kui palju aega ja raha mul on uute partnerite leidmiseks ja suhete loomiseks? (kui mitu
pdeva nadalas saan kulutada suhtlemisele, kui mitu padeva kuus voi aastas saan
kulutada partnerite kilastamisele)

Kas uute partnerite pidev otsimine on igapdevane praktika sinu ettevottes? (kui
senised partnerid on sind ise Ules leidnud ning sa pole mitte (ihtegi uut partnerit ise
otsinud ning suhet loonud, siis pead kiiresti Gppima. Agressiivselt uue partneri
ootamine kriisi ajal ei toimi peaaegu kunagi)

Kuigi ajutiselt peatati kdik konverentsid ja messid, siis stigisel on mitmed messid toimumas ka
flusiliselt. Osad messid on endiselt parimad kohad kohtuda suure hulga edasimidijate voi
kauplusekettide esindajatega. SeetOttu tutvustame jargnevates peatiikkides ka parimaid
praktikaid messidelt Gigete partnerite leidmiseks.

Ukskaik millist Gilaltoodud viisi kasutad uute partnerite leidmiseks ning tulemuslike drisuhete
loomiseks, eeldavad need koik kolme asja:

Aktiivsust kontakti vétmisel ning jatkukdnede tegemisel.

Valmisolekut dppida uusi asju.

Valmisolekut katsetada kiiresti ja odavalt, et saada teada, kas uus idee tootab voi
mitte.

3 Millised organisatsioonid saavad aidata saavutada Kkiirelt
ekspordi kasvu?

Erinevad organisatsioonid, messide korraldajad, konsultandid ja teenuse pakkujad saavad
aidata ettevotteid lahendada erinevaid valjakutseid. Jargnevalt on vilja toodud moned
valjakutsed, mida partnerid saavad aidata sul lahendada:

Ligipads uutele muigivihjetele ja potentsiaalis mudlgikontaktidele
Klientide eriparadest arusaamine eri turgudel

Ligipaas mulgikanalitele

Oma ettevotte miik

Investorite leidmine

Esinduste loomise protsess eri riikides

Frantsiisiettevotete loomine eri riikides

Toodete arendamine

Tootmisprotsessi kuluefektiivsemaks muutmine

Avatud innovatsioon: klientide kaasamine tootearendusse voéi kasuliku teksti- ja
pildimaterjali loomisse



Pdrast oma ettevdtte peamise valjakutse sOnastamist on lihtne ka kirja panna vajaliku
koostdopartneri profiil:

- Misriigis?

- Kui suur voi vaike?

- Mis kogemus tal peaks olema?

- Mis kriteeriumi jargi Gtleme, kas ta meile sobib voi ei sobi?

Sellise profiili jargi on lihtne hakata tegema ka otsinguid LinkedIni vorgustikus, kiisida oma
tutvusringkonnas, teha Google otsinguid vGi tasulise sotsiaalmeedia reklaami abil teavitada
vOimalikke kandidaate.

4 Erinevad kaasaegsed suhtlusvahendid

Lisaks tavapdrasele telefonile ja e-mailile on uute partnerite kontaktimiseks tekkinud veel
voimalusi: LinkedIn platvorm (675 miljonit kasutajat 200st riigist), Facebook, ja Whatsapp
(eriti levinud Aasias ja USAs).

Lisaks kontrollivad uued partnerid meie usaldusvaarsust kilastades firma kodulehte ja/vdi e-
poodi.

Lopptarbijale milies toimivad heade info levitamise kanalitena ka Instagram, Youtube ja
noorema polvkonna puhul ka lihikeste videode jagamise platvorm TikTok.

VideokGnesid saab tdnapdeval teha nii Skype-i, Facebook Messangeri, Google Meeti kui
Zoomiga.

Ettevotted saavad teha oma tootetutvustusi ja klientide koolitusi ka veebiseminari vormis.
Selleks kasutatakse enam Facebook Live, Youtube Live, Zoom platvorme ning mitmeid
spetsiaalseid lahendusi.

Interneti turunduse enamlevinud kanalid on Facebook, Youtube, Google, Instagram ja
reklaamid mobiilides. Ariklientidele saab reklaami osta ka LinkedIn platvormil, mida on
maistlik kasutada toodete puhul, kus ihe tehingu hind liletab 1000<€.

Lisaks on mitmeid regioonispetsiifilisi suhtluskanaleid. Naiteks Twitter on vaga levinud USAs,
kuid palju vahem Euroopas. Hiinas ja Venemaal on oma riigipdhised alternatiivid Facebookile
jne.

Nagu iga valiku puhul sdltub digete kanali valik ettevotte eesmargist ning milliseid kanaleid
sihtgrupp kdige enam kasutab. Ukski kanal ei ole v8luvits, mis lahendaks ira k&ik probleemid
ning tooks (iledd 10 korda rohkem vaga haid kliente voi partnereid. Tavaliselt peab hea
tulemuse saamiseks kombineerima 2-3 erinevat kanalit. Vadikese ettevotte puhul peab silmas
pidama, et Ule kolme interneti suhtluskanali ei suuda ettevdte tavaliselt aktiivsena hoida. Kui
moni kanal tundub olevat mahajaetud ja surnud, siis automaatselt tehakse sama jareldus ka
sinu ettevotte kohta. Seetdttu ei ole mdtet proovida hoida varskena blogi, Facebooki lehte,
Instagrami, LinkedIn lehte, Twitterit ja Youtube kanalit korraga.



5 Parima tulemuse saamine dariklientide messidel — oma boksiga
valjas olles
5.1 Messil oma boksiga valjas olemise tasuvuse méotmine

Oma boksiga messil vdljas olemine peab dra tasuma. Ainus viis tagamaks tasuvust on saada
messilt uusi kuumi muugikontakte (kulu midgikontakti kohta — KMK). Valem:

Kulu miitigikontakti kohta = miiligikontaktide arv
kogu messikiilastuse kulu

Selleks, et KMK oleks madal peaksid saama (ihe potentsiaalse kliendi oma boksi ja sealt vilja
2-3 minutiga?. Selle ajaga peaksid sa suutma kiisida neilt vajalikud kiisimused ning panna kirja
nende vastused, et saada aru, kas nad on kuum miudgikontakt voi kiilm mulgikontakt. Boksis
ei tohi teha miiiiki vaid tuleb kontrollida isiku sobivust miiiigikontaktiks! Visiitkaart ei ole
mutgikontakt. Parimal juhul on visiitkaart midgivihje ja parast messi kontrollimine, et kas see
isik voiks muutuda miigikontaktiks on palju aegandudvam ja kulukam kui teha seda kohe
messil.

Miks kasutada tasuvuse mooOtmiseks kulu miiligikontakti kohta (KMK) ja mitte
investeeringu tasuvust (ROI)?

Paljud soovitavad vorrelda messikilastuse kulu messilt tekkinud miiligiga. Teoorias on see
lihtne. Valem on:

Investeeringu tasuvus = kogu miiiik messilt — kogu messikiilastuse kulu
kogu messikiilastuse kulu

Praktikas on aga peaaegu vdimatu siduda konkreetset miiiki messikilastusega. Osasid
olemasolevaid kliente kohtad ka messil ja s6lmid nendega tehinguid. Osad kliendid, keda
messil kohtasid, ostavad sinult jargmisel aastal. Isegi kui suudaksid seostada messil kdimise
konkreetsete miudgitehingutega, siis vlivad tulemused aastate |Gikes sdltuda paljudest
valistest teguritest ning kdikuda vaga suurel maaral. Kui nditaja tulemus sdltub vaid vahesel
maaral sinu tegevusest vOi tegevusetusest ning seda on vaga keeruline usaldusvaarselt
mO0sta, siis ei ole see hea nditaja juhtimiseks. Seetdttu on KKK palju parem naitaja médtmaks
messi tulemuslikkust. 2

5.2 Sammud oma messiboksi tasuvuse suurendamiseks

Oma boksiga véi erialaliidu/klastri jagatud boksiga valjas olemine ei tekita iseenesest liiklust.
Ainult sina ise saad tekitada huvi enda ettevotte vastu ja tdommata messil osalejad enda boksi.
Messil kehtib lumepalli efekt - mida rohkem messikiilastajaid peatub sinu boksis, seda enam
tdmbab see ligi teisi messikilastajaid.

5 sammu maksimaalse liikluse ja mutigikontaktide loomise saavutamiseks on jargmised:3:

1. Kilva seeme

2. Kogu milgikontakte

3. Kinnista oma brandi

4. Hoia elus uusi mulgikontakte

1 Mike Moyer (2012) “Tradeshow Samurai. The Four Core Arts for Capturing Leads”
2 http://www.tradeshowsamurai.com/2017/05/calculating-roi/

3 E-learning course “Tradeshow Samurai” by Mike Moyer



http://www.tradeshowsamurai.com/2017/05/calculating-roi/
https://www.udemy.com/course/trade-show-displays

5. Joua tehinguni
5.2.1 Samm #1. Kiilva seeme, et sind dra tuntaks

“Seemne kilvamise” eesmargiks on astuda samme, et inimesed su ettevotte messil ara
tunneksid. Kui sinu messiboks tundub tuttav, siis on suurem téendosus, et sinna astutakse
sisse.

Lihtsaim viis sellise dratundmise tekitamiseks on saata potentsiaalsetele klientidele enne
messi postkaart voi paberkiri koos pildiga sinust messiboksi ees ja kutsega astuda sinu boksist
labi. Kulude kokkuhoiu tagamiseks oleks maistlik, et sinu boksi disain ei muutu ks voi kaks
aastat. See omakorda tdahendab, et boksi disain ei tohiks sisaldada toodete pilte voi
turunduskampaaniate sGnumeid seintel, mis aeguvad kiiresti. Valja saadetav pilt ja sinu paris
boks ei pea kattuma 100%. Pilt véib olla ka 3D arvutigraafika sinu boksist. Oluline on, et pildi
jargi oleks vdimalik sinu boksi ja sind dra tunda.? Kui potentsiaalne klient saab sinu boksi pildi
vahetult enne messi, siis on Gisna téenaoline, et messil sinu boksi ndhes tuleb tal see meelde
ja dratundmine tekitab psiihholoogilise reaktsiooni ja soovi boksist |dbi astuda.

Postkaardid ja paberkirjad to6tavad tdnapdeval eriti hasti, sest keegi teine ei saada neid
enam. Kill aga saab samamoodi kasutada e-kirju, Linkeln sdnumeid voi sihitud sotsiaalmeedia
reklaamikampaaniaid (Facebook, Google, Youtube).

5.2.2 Samm #2. Kogu nii palju miitigikontakte kui voimalik

Milgikontaktide kogumine on 2-3 minuti pikkune suhtluse ja kiisimuste kisimise protsess,
mille tulemusel saad messiboksi astunud isiku liigitada kas kuumaks, soojaks v6i kiilmaks
miutgikontaktiks. Samuti aitab see protsess sul péarast kasutada “virtuaalset soovitust”
kuumade muigikontaktidega edasi suhtlemiseks.

Iga vestluse jooksul tekib sul kdhutunne, et kas tegemist on vaga hea kliendikandidaadiga voi
mitte. Vastavalt sellele saadki oma markmetesse kirja panna kuum, soe voi kiilm.

Tasub veelkord rdhutada, et messiboksis ei ole inimetega suhtlemise eesmargiks
mutgitehingu |dpetamine vaid maksimaalse hulga kuumade milgikontaktide kogumine.
Mulgitehinguid teostatakse kas parast messi vOi messi ajal kokkulepitavate uks-lhele
kohtumiste kaigus.

Miiligikontaktide kogumiseks tasub jirgida nelja sammu®*:

a) Alusta suhtlust
b) Tekita huvi

c) Kdisitle

d) Juhata vilja

Suhtluse alustamise eesmark on panna modda kdndivat inimest peatuma ning alustada
temaga suhtlust. Selleks peaksid sa olema oma messiboksi valimisel piiril: Gks jalg boksi
servast Ule ja teine jalg boksis sees. Tavaliselt sa ei tohi messil inimesi peatada valjaspool oma
boksi. Oma boksi serval seistes oled sa aga maksimaalselt ndahtav ja jargid messi reeglit.

Euroopa ja Ameerika suhtluse rusikareegel on, et inimeste jaoks on loomulik, kui sa putad
kinni nende pilgu ja naeratad kui teie vahel on kuskil 3 meetrit. Alust vestlust, kui nad on
liikunud l3hemale ning teie vahel on kuskil 1,5 meetrit 4.

4 E-learning course “Tradeshow Samurai” by Mike Moyer



https://www.udemy.com/course/trade-show-displays

Asjad, mida MITTE OELDA potentsiaalsele kliendile®:

e Tere! (Hi, howdy, ciao)

e Kas teil on mulle kiisimusi? (Can | answer any questions for you?)

e Kas saaksid teid kuidagi aidata? (Can | help you?)

e Kas sooviksite meie broziiri (vOi kingitust)? (Would you like one of our brochures (or
gift)?

e Kas on ka hea mess? (Are you having a good show?)

Neile on lihtne anda Uhesilbiline vastus ning edasi jalutada.

Parem viis mdddakdndijate kaasamiseks vestlusse on kiisida neilt neli kiisimust ning kuulata
nende vastuseid*:
1. Kas te midte [sinu brand] tooteid? (Do you carry [your brand] products?)
2. Kas te esindate kaupluseketti voi hulgimiujat? (Are you a retailer or wholesaler?)
3. Mis toodetele te spetsialiseerute? (What kind of products do you specialize in?)
4. Kas te olete [sinu brand] toodetest kuulnud? (Have you heard of [your brand]
products?)

Pole tahtis kui noor voi vana su ettevote on. Esimene kiisimus peaks olema igal juhul “Kas te
mudte [sinu brand] tooteid?”. Selline kiisimus annab sdnumi, et oled oma valdkonnas Uiks
olulistest tegutsejatest. Isegi kui sa pole veel miilki teinud ning sa tead, et vastust on “ei”,
peaksid ikkagi vestlust alustama selle kiisimusega.®

Teine kisimus peaks andma sulle esmase info, kas isik on sinu jaoks potentsiaalselt vaga
huvitav voi mitte eriti. Anna vastusteks ainuks kaks varianti, mis on sinu jaoks kdige
kasulikumad. Kui nad ei kuulu Uhtegi sinu jaoks huvitavasse kategooriasse, siis saad
vabandada, et pidasid neid potentsiaalseks kliendiks, soovida neile head paeva ning |6petada
vestlus.

Kolmas kisimus nende spetsialiseerumise kohta aitab sul neid veel tapsemalt profileerida.
Selle kiisimuse kisimisel peaksid alustama “kaasamise tantsu” ja lilkkuma vestlusega samal ajal
samm sammu haaval oma messiboksi, kus on mugavam vestelda. Kui astud oma
vestluspartnerist sammu tagasi, siis on loomulik, et vestluspartner liigub sulle ldhemale ilma,
et ta seda ise Uldse tahelegi paneks.®

Neljas kisimus saab suure tdendosusega vastuseks “ei”, aga vdimaldab suunata vestluse
potentsiaalselt kliendilt tagasi sulle ja sinu toodetele ning loob eelduse, et saaksid
vestluspartneris huvi dratada. Kui vastus neljandale kiisimusele on “jaa”, siis pead vastavalt
kohandama oma uudishimu lauset (hook statement).

Potentsiaalses kliendis huvi tekitamiseks on mitmeid viise. Uheks viisiks on valida ettevdtte
kogemustest vOi toodetest midagi Ullatavat ja sdnastada selle pohjal oma ettevotte
uudishimu lause. Uudishimu lause on midagi su toote vOi ettevotte kohta, mida
vestluspartner pole kunagi varem kuulnud:

e Meie lutsukomm mdngib Vivaldit!
e Meie lambipirnid puhastavad 6hku!
e Me kasutame 3000 aastat vana retsepti leiva valmistamiseks!
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e Me suudame disainida toote kliendi spetsifikatsioonide jérgi 24 tunniga!
e Me oleme pagaritéékoda, mis plistitas maailmarekordi porgandi s6émises!
e Me kasutasime 300 miljardi euro haldamise kogemusi, et luua uus P6hjamaade siider!

Koik Glaltoodud naited parinevad USA voi Eesti ettevotetelt.

Mida teha, kui su ettevottel pole sellist unikaalset toodet v3i sa ei saa sOnastada ettevotte
kogemustele tuginedes uudishimu tekitavat lauset? Sul on mitu véimalust:

- Luua “pilgupiiiidja” toode ainult messi jaoks. Selline toode peaks nditama sinu
ettevotte kogu voimekust. See ei pea olema toode, mida plaanid miilia suurtes
kogustes ja kasumlikult. Sellise toote eesmark on tekitada uudishimu. Otsi internetist
marksonadega “55% beer” vilja ettevotte BrewDog 6lu lugu nimega “The End of
History”. Seda 6lut toodeti ainult 12 pudelit. Rohkem saad BrewDogi kohta lugeda
raamatust “Aripunkarid &llemaailmas”.

- Kasuta tootearendus sprinti loomaks 5 pdevaga uut prototiiiipi. Kasuta Jake Knappi
raamatus “Sprint” voi veebilehel toodud 5-pdevalist protsessi leidmaks klientide abiga
uusi ideid, loomaks ja testimaks uue toote prototipi.

- Korralda siindmus, millest saab pikalt raakida. Naiteks korraldas tks Eesti vaike kohvik
porgandis60mise voistluse, kus osales 50 inimest ja koer, kes (ihel ajal porgandeid sdid.
See siindmus joudis ka Uleriigilistesse teleuudistesse.

- Vali isiklik lugu, millega tekitada uudishimu. Néiteks endine pankur, kes haldas 300
miljardi suurust investeerimisfondi lahkus sellelt t66lt, et alustada Eestis edukat siidri
tootmist. Ta kasutas oma &rianalliiitika oskusi leidmaks Gigeid turunisse, luua lugu
brandile ja ehitada Ules rahvusvaheliselt edukas ettevéte.

Kui oled vestluspartneris tekitanud uudishimu, siis astu samm tagasi oma messiboksi, et
saaksid esitada 20-30 sekundilise kiirtutvustuse (trailer pitch). Nii nagu filmidel on treilerid,
mis annavad lihitutvustuse filmi kohta, peaks kiirtutvustus aitama potentsiaalsel kliendil aru
saada sinu toodete ja ettevdtte vaartusest just talle. Su kiirtutvustus peab olema seotud su
uudishimu lausega ja andma piisavalt informatsiooni, et vestluspartner saab aru, kuidas sa
talle vaartust lood ja tal tasub kulutada aega sinuga suhtlemiseks.’

Void alla laadida inglise keelse Mike Moyers’i ndidis pdhja kiirtutvustuse koostamiseks. Mike
Moyersi ndidete jargi on Usna lihtne enda ettevotte kiirtutvustustust sdnastada, sest need on
toote funktsioonide pdhised. Raskem on koostada miiligis mdjusamaid vaartuspdhiseid ja lool
pohineivaid kiirtutvustusi.

Kiirtutvustuse naidised: vannitoa keraamikatoodete ettevote

Toote funktsioonidel péhinev kiirtutvustus

Vannitoas kasutatavad tooted saavad kévasti nii kuuma kui niiskust. Meie keraamikatooted
sobivad vannituppa suurepdraselt, sest need on kauni disainiga ja véga vastupidavad nii
niiskusele kui igapdevasele kasutamisele. Need on spetsiaalselt toodetud nii, et suudavad
taluda erinevaid temperatuure ja vett. Lakk ja vdrv ei kooru maha ning tooted néevad aastaid
vdlja justkui uued. Need sobivad véga hdsti vannitoale uue ilme andmiseks, sest on stiilsed ja
samas praktilised. Me kutsume neid tooteid funktsionaalseks kunstiks.®

! E-learning course “Tradeshow Samurai” by Mike Moyer
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Vaartusel ja emotsioone tekitaval lool pShinev kiirtutvustus

Meie keraamikatooted on kui funktsionaalne kunst, mis aitab kiirelt anda vannitoale véirske
ilme ja sddsta ndrve ning raha kuna meie kasutatav 20-kihiline laki tehnoloogia garanteerib,
et klient ei pea tooteid vilja vahetama mahakooruva véirvi vGi murenevate sisepindade tottu.

20-30 sekundiline kiirtutvustus ei ole kivisse raiutud. Ettevotte esindajad peaksid pidevalt
jalgima, kui haarav konkreetne tutvustus on ning kohandama teksti vastavalt
mudgikontaktidelt saadud tagasisidele.

Parast kiirtutvustuse esitamist kiisitakse sinult tGendoliselt moned kisimused. Valmista ette
vastused kdige sagedamini kisitavatele kisimustele. ARA HAKKA OMA VASTUSTEGA
MUUMAL! Kui vestluspartneril on viga palju kiisimusi, siis peaksid leppima kokku temaga
parema aja, kus miiligiesindaja saaks rahulikult vastata kéigile kiisimustele.

N&ide: kuidas viltida aja kulutamist liiga paljudele kiisimustele vastamisega®

Teil on vdga asjakohased kiisimused ja néien, et te tahate asjadega kiiresti edasi liikuda. John
Smith on meie parim miiligiesindaja siinses regioonis. Ta on ka siin messil ringi liikumas. Kui
annate mulle oma telefoninubri, siis palun tal teile helistada kohe kui ta messiboksi tagasi
jouab. Kui te ei saa messi jooksul temaga rddkida, siis hoolitsen, et John helistaks teile esimese
asjana esmaspdeval ja lepiks sobiva aja kokku. Kuidas on teie nimi ja telefoninumber?

Jargmiseks sammuks pdrast huvi tekitamist ja kiirtutvustust on kisitlemine.
Meeldetuletuseks, et vestljuse eesmark on 2-3 minutiga aru saada, kas vestluspartneri nadol
on tegemist kuuma, sooja vdi kiilma mulgikontaktiga.® See tdhendab, et tahad rohkem teada
saada vestluspartnerist ning kulutada vaga vahe aega oma tootest radkimisele. See voib
tunduda loogika vastane, sest sa oled ju messiboksis justkui oma tooteid tutvustamas.
Messiboksiga edukas olemiseks on sul aga pigem vaja kiiresti koguda suurel hulgal kuumi
miutgikontakte ning seda sa ei saa teha pikalt oma toodetest radkides igale boksi astujale.

Parast kiirtutvustust ning paari kiisimust-vastust oleks maistlik jatkata jargmiselt:”Tundub, et
te olete dige inimene ettevottest, mis voiks olla meile heaks koostéépartneriks. Hea meelega
vOtaksin teie kontaktid ja kiisiksin méned tépsustavad kiisimused, et saaksime teiega pdrast
messi (ihendust votta ja rddkida koosté6st pikemalt. Kuidas teie nime kirjutatakse?”

Parimaks viisiks informatsiooni kogumiseks vestluspartnerilt on kasutada kontaktivormi. See
on vorm erinevate kontaktinfo lahtritega, vastuste kohtadega 6-8 taiendavale kliendiks
kvalifitseerimise kiisimusele ja ruumiga kommentaaridele. Kontakti vorm véimaldab sul kiirelt
ristikesega dara markida potentsiaalse kliendi vastuse. See loob vdimaluse, et klsimuste
kiisimine oleks loomulik vestlus vestluspartneri ettevottest mitte sinupoolsete pikkade
pausidega Ulekuulamine. Selleks, et sina tunneksid ennast mugavalt kiisimusi kisides ning
kontakti vormi téies, on oluline kaardi tditmist paar korda enne messi harjutada.’

Mike Moyersi inglise keelseid kontaktivormi naidiseid saab alla laadida siit. Tanapdeval on
voimalik kontaktivormi tdita elektrooniliselt tahvelarvuti ekraanil, mis kiirendab oluliselt
andmete sortimist parast messi. Sa void kasutada ka veebipdhiseid kiisimustike vorme (nt.
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Google Forms, Typeform), kuid siis peab sul olema tagavaraplaan juhuks kui internet on messil
ebastabiilne.

Lihtsustamaks miutgikontaktide sorteerimist prioriteetide jargi on mdistlik luua oma kood
kuumade, soojade ja kiilmade mulgikontaktide margistamiseks. Kéige nutikam on leida igale
kategooriale inimese nimega vaste. Eesti keeles Kustav (kuum), Sonja (soe) ja Killi (kilm).
Inglise keeles Hank (hot), Wendy (warm) ja Carl (cold). Parem oleks, kui vestluspartner ei
naeks, kas sa liigitad nad kuumaks voi kilmaks mudgikontaktiks. Kui nad siiski ndevad sind
kirjutamas Kustav ja kisivad selle nime kohta, siis saad Oelda, et tegemist on sinu
tiimililkkmega, kes aitab sul diged materjalid ettevalmistada.’

Viimaseks sammuks mitgikontaktiga suhtluseks messiboksis on valja juhatamine. Parast
kontaktivormi taitmist peaksid selgitama vestluspartnerile jargmisi samme ning alles siis
pakkuma neile tootendidist, asja vOi vaikest kingitust vestluse I6petamiseks ning liikuma
tagasi messiboksi vilisserva, et vestluspartner boksist valja juhatada ning uue isikuga vestlust
alustada. Visiitkaart voib olla iheks selliseks simboolseks kingituseks, millega vestluspartner
boksis vélja juhatada. Kui sul on miiligiesindaja, kes neile parast messi helistab, siis ARA ANNA
VESTLUSPARTNERILE OMA VISIITKAARTI, vaid miiligiesindaja oma, kes talle helistab.°

5.2.3 Samm #3. Kinnista oma brandi

Sa tahad, et messikilastajad naeksid sinu toote logo ja brandi vdimalikult palju. Tavalised
voimalused selle saavutamiseks on osta reklaami voi olla sponsoriks, aga enamasti on see
valjaspool vaikese ja keskmise suurusega ettevotete eelarve véimalusi.

Onneks on olemas ka méned soodsamad vdimalused?®:

- Veepudelid sinu logoga inimestele teistes messiboksides. Sa ei jaga oma logoga
veepudeleid mitte potentsiaalsetele klientidele vaid sinu boksi naabruses asuvates
messiboksides istuvatele inimestele. See tadidab kahte eesmarki: nahtavus ja head
suhted. Veepudeleid hoitakse enamasti kdeulatuses, mis tdahendab et suure
tdendosusega jadvad need korval asuvate bokside laudadele ja sinu logo on nahtav
koigile, kes kiilastavad naaberbokse. Lisaks on tasuta vee jagamine naabritele tore ja
sobralik Zest, mis loob héid suhteid.

- Kokkusobivate pusletiikkide mang inimestele, kes kilastavad su messiboksi. Sa saad
valmistada kahest poolest koosnevaid “pileteid” vdi “puslesid” (nt. liks pool must,
teine valge), mis sobivad kokku nagu pusletiikid. Igal pileti poolel on (ks v&i mitu
sobivat vastet. Iga inimene, kes kdib su messiboksis saab Uhe piletipoole, mis
kinnitatakse nahtavale kohale kas ta rinnaesisele riiete kilge voi kaelas rippuva
messikilastaja kaardi kiilge. Ringi liikudes ning kohates teist inimest véimaliku sobiva
pileti poolega saavad nad proovida, kas neil klapib. Kui klapib, saavad nad tulla tagasi
sinu messiboksi ning sa annad neile auhinna. Praktikas kasutavad inimesed (sna
aktiivselt vbimalus piletipooli klapitada. Samas tehakse selliseid mange messidel veel
piisavalt vahe, niiet Eesti ettevotetel on véimalus sellega eristuda.

- Kandekotid. Messikllastajad kasutavad messidelt saadud riidest kotte sageli
poekottidena. Kui su kott on disainitud kenaks ja vastupidavaks, siis kasutavad
messikilastajad seda messil konkurentide boksidest saadud materjalide ringi
kandmiseks kui ka poekotina parast messi.
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5.2.4 Samm #4. Hoia elus uusi miiiigikontakte

Tavaliselt votab see aega, et kontaktida kdiki messilt kogutud milgikontakte. Aga su
potentsiaalsed kliendid unustavad sind kiiresti kui sa ei hakka nendega kohe suhtlema.
Nendega kohtumine ja suhtlemine messil on tore, kuid enamasti pole see piisav, et jouda
mutgitehinguni. Sa pead hakkama usaldust looma.

Usaldust saab luua, kui hakkad miudgikontaktidega suhtlema ja saadad neile jarjestikuste
sonumitega asjalikku infot. Tavaliselt tehakse seda e-kirja teel, kuid vdib kasutada ka LinkedIn,
Whatsappi, Twitterit, Facebooki voi Ukskdik millist muud kanalit, mida sinu td6stusharus
kasutatakse.

Sammud, millega voita usaldust ning samuti aega, et sinu miigimehed saaksid ara teha
kdned kdigile kuumadele ja soojadele miigikontaktidele, on jargmised!?:

1. Sisesta koik miudgikontaktid Pipedrive-i, Hubspoti, ménda teise kliendihalduse
tarkvarasse vOi Excelisse, et jalgida mutgikontaktide liikkumist labi milgitunneli.

2. Saada esimene sGnum kohe parast nendega kohtumist (samal dhtul, jargmisel paeval,
kohe péarast messi). See peaks olema tanusdnum nendega kohtumise eest.

3. Nadal hiljem saada detailsem sonum koos viidetega pohjalikumale infole ettevotte
veebilehel.

4. Kaks nadalat hiliem saada meeleolukas voi meeldejadv sonum. See peaks olema
millestki muust kui mudgist. See voib olla kisimustikul p&hinev auhinnamang
Facebookis voi veebilehel. See voib olla videoklipp ettevottest voi tootest voi sinu
valdkonna trendidest. V6i palud neil saata oma pusletiki mangu piletipoole numbri,
et vOita kinopiletid.

5. Kolm né&dalat hiljem saada neile oma uudiskiri v6i olulised uudised oma ettevotte voi
toodete kohta.

Selles jarjekorras s@numite saatmine muudab su ettevotte brandi meeldejagdavamaks ning
tuttavamaks ning loob usaldust sinu firmast helistava miiligiesindaja vastu. PEA MEELES, et
kdik sdnumid peaksid olema isiklikud ja isiklikult sellelt isikult, kes mudlgikontaktiga pariselt
messil kohtus. Personaalsed sdnumid thelt isikult aitavad luua “virtuaalset soovitust”.

5.2.5 Samm #5. Joua tehinguni

Enamikus to6dstusharudes on helistamine parimaks viisiks messilt saadud miudgikontaktidest
maksvate klientideni jdudmiseks. Loomulikult on erandeid ning veebipohiseid
iseteeninduslikud kliendiks hakkamise keskkonnad vdidavad populaarsust ka ariklientide
hulgas. Aga enamiku ettevotete puhul on see siiski vaid vdaike osa miiligist ning enamik mudki
nouab aktiivseid samme ja miulgikontaktidele helistamist.

Kui taitsid mudgikontakti kohta kontaktivormi ja saatsid talle messile jargnevate nadalate
jooksul sdnumeid, siis saad kasutada “virtuaalset soovitust”. Suure tdendosusega nad
maletavad sind ja su ettevotte miligiesindaja saab seda dra kasutada. Kui miiligiesindaja
helistab muugikontaktile ning nimetab sind kui inimest, kes soovitas kliendile helistada, siis
suure tdendosusega votab klient seda kui paris soovitust paris inimeselt, keda ta voib
usaldada. Aga tegelikult nad ju ei tunne sind, mistéttu see on “virtuaalne soovitus”.
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Niidis telefonikdnel?:

Miilgiesindaja: Tere, Mr. Smith, ma olen Mikk Tamm firmast [sinu ettevotte nimi). [Isik
messiboksis] andis mulle teie nime. Ta (tles, et kohtas teid messil XYZ [linna nimi] ja te
mainisite, et otsite uut varustajat [toote kategooria kontaktivormilt] toodetele.

Miilgikontakt motleb: “Ahjaaq, [isik messiboksis] on see tegelane sealt. Ta saatis mulle méned
e-kirjad. Ta pakkus mulle isegi kinopileteid, aga mul ei olnud enam alles seda puslepileti
poolt.”

Miitgikontakt vastab: Tere, Mikk. Ma maletan [isik messiboksis]. Ja me toesti otsime endale
uut varustajat. Mida tapsemalt pakute?

Juhul kui sul pole eraldi miilgimeest ja sa ise helistadki parast messi mudgikontaktidele
kellega kohtusid, siis ei ole tegemist virtuaalse soovitamisega ja sa pead Ullaltoodud teksti
kohandama.

5.3 Oma messiboksiga vdljaminekuks ettevalmistamine

Me jarjestasime meelega peatiiki messiks ettevalmistumiseks parast peatikki messil
tegutsemise kohta. Messiks ettevalmistamise soovitustest on lihtsam aru saada, kui tead, et
messikilastuse eesmark on koguda voimalikult palju kontrollitud kuumi milgikontakte mitte
lihtsalt visiitkaarte. Messilt kogutud visiitkaartidel olevatele telefoninumbritele helistamine ei
erine eriti sihtriigi telefoniraamatust jarjest selle valdkonna ettevétete ldbihelistamisest.

Messil kdimise eesmargiks on saada vGimalikult palju kuumi kontrollitud mutgikontakte ja
vahendada midgikontakti hankimise kulud vorreldavaks véi soodsamaks kui kiilmade kénede
tegemise kulu, LinkedIni kasutamise kulu, Facebook- voi Google-i reklaamide kasutamise kulu.

Eeldame, et oled juba valja valinud sinu jaoks kdige mdistlikuma messi, oled disaininud
messiboksi ja see on juba teel messile. Need on tehnilised llesanded. Lisaks neile on mitmed
messikulastuse turunduslikud Glesanded, millele ettevotted sageli tahelepanu ei p6ora:

- Loo nimekiri inimestest, keda soovid oma messiboksi saada. Tee oma kodut6o: kes
on peamised tegijad selles regioonis, kes osalesid sellele messil eelmisel aastal, kes on
teatanud oma osalemisest sellel aastal. Kui sul pole endal aega nende nimekirjade
koostamiseks, siis kasuta vabakutselisi, keda leiad veebiplatvormidelt Upwork,
Outsourcely, Freelancer.com, Guru, Fiverr, PeoplePerHour, Mechanical Turk, Witmart
vOi monelt sarnaselt.

- Valmista ette ja saada oma seemnesonum potentsiaalsetele klientidele.
“Seemnesdnum” on postkaart, kiri voi digitaalne sdnum koos pildiga sinust ettevotte
messiboksi ees. Loe peatlikki “5.2.1 Samm #1. Kiilva seeme, et sind dra tuntaks”.

- Valmista ette kiirtutvustuse kaart. Kiirtutvustuse kaart on dokument, milles on kirjas
erinevad 20-sekundi kiirtutvustused kdigi oluliste kliendi sihtgruppide ja meedia jaoks.
Sul peaks olema 4-5 erinevat kiirtutvustust ettevalmistatud. Kiirtutvustuse kaart peaks
sisaldama ka 5-7 vastust sagedasematele kisimustele ning tegevuste kirjeldust
potentsiaalse kliendi valja juhatamiseks messiboksist. Mike Moyersi inglise keelse
naidis kiirtutvustuse kaardi saad alla laadida siit. Loe rohkem kiirtutvustuste kohta
peatlkist “5.2.2 Samm #2. Kogu nii palju mudgikontakte kui voimalik”.
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- Valmista ette kontaktivorm. Kontaktivorm aitab koguda andmeid potentsiaalse
kliendi kohta. See koosneb lahtritest kontaktiinfo kohta ja kliendi kvalifitseerimise
kiisimustest. Mike Moyersi inglise keelse naidise saab alla laadida siit. Loe rohkem
kontaktivormi kohta peatukist “5.2.2 Samm #2. Kogu nii palju muugikontakte kui
voimalik”.

- Vali inimesed messiboksi. Kui saad seda endale lubada, siis peaks messiboksis olema
rohkem kui ks inimene. Rusikareegel on, et messiboksi EI TOHI PANNA
MUUGIESINDAJAT. Miiligiesindajad on fokuseeritud miiligile ja nende jaoks viga raske
piirduda 2-3 minuti andmete kogumise ja miudgikontakti messiboksis vilja
juhatamisega. Samuti on pikema kogemusega miiligiesindajad vastu, et teha kuiva
trenni ja harjutada kontaktivormi taitmist vestluse kdigus, jatta meelde ja harjutada
erinevate  Kkiirtutvustuste ning valmis vastuste esitamist. Olemasolevate
miutgiesindajate veenmise asemel vdib olla lihtsam leida inimene firma seest voi
vdljast, kes tahab Oppida 2-3 minutiga potentsiaalse kliendi valideerimise kunsti.
Miiligiesindajad peaksid olema messil selleks, et teha 1:1 midgikohtumisi ja helistada
potentsiaalsetele klientidele, kes tahavad kangesti ostutingimusi tapsustada.
Milgiesindajad on palju vaartuslikumad valjaspool messiboksi kui sees.

- Treeni inimesi messiboksis t6otamiseks. Inimesed, kes on messiboksis peaksid
harjutama k&iki nelja potentsiaalse kliendi kvalifitseerimise sammu: “kaasamise tants”,
huvi tekitamine, kiisitlemine ja vélja juhatamine. Sinna hulka kuulub 4-5 kiirtutvustuse
ja 5-8 valmis vastuse ning viisaka messiboksist valja juhatamise meeldejatmine . Loe
rohkem kontaktivormi kohta peatiikist “5.2.2 Samm #2. Kogu nii palju
mutgikontakte kui vGimalik”.

6 Parima tulemuse saamine tarbija messidel — oma boksiga valjas
olles

Mones valdkonnas korraldatakse ka suuri tarbijatele suunatud messe. Need messid on
olulised kui miiiid oma tooteid otse |Gpptarbijale labi veebipoodide véi soovid koguda infot
turueelistuste kohta otse tarbijatelt.

Tarbija messide edukust saab modta jargmiselt:

a) Toodete kdive messilt.

b) Sinu arvamustele tarbijate eelistuste osas kinnituse saamine v&i nende
umberlikkamine.

c) Sotsiaalmeedias jargijate arvu suurendamine.

Soltuvalt seatud eesmargist saad mdodta ka investeeringu tasuvust.

Tasub meeles pidada, et tarbija eelistuste uurimisel saad sa ausat infot ainult tarbijate
probleemide ja tdnase ostukaditumise osas. Need vastused annavad hea hinnangu, kas sinu
tooted lahendavad tarbija jaoks olulisi probleeme v&i mitte.

Tarbija vastuste pealt erinevate toodete eelistuse osas on vaga keeruline hinnata tegelikku
noudlust toote jarele. Erinevate toodete vordlemine ja pingeritta seadmine annab teatud
infot. Parim vdimalus siduda tarbijate eelistusi ja tegelikku muiki on teha milgi voi
ettemuidigi pakkumisi. Kui tarbija on ndus 1-10% toote hinnast ette maksma, siis nditab see


http://www.tradeshowsamurai.com/wp-content/uploads/Free-Sample-Lead-Card-411.doc

tegelikku huvi toote vastu. Seda ka juhul kui ettemiligi tehing on tarbija jaoks vdaga soodne
ning ei vasta mudgihindadele poes.

Kui mudk voi ettemiik messil pole vdimalik, siis saad kasutada messi oma eelduste
kontrollimiseks ja neile kinnituse saamiseks vdi nende imberlikkamiseks:

- Kontrolli, millised on kliendi suurimad probleemid konkurentide toodetega.

- Kontrolli, millistel konkurentidel on suurim brandi tuntus.

- Kontrolli, kas kliendid teavad peast sinu tootekategooria hinnataset.

- Kontrolli, kui sageli nad ostavad sinu tootekategooria tooteid (millal nad ostsid viimati
konkurendi toote ning millal ostsid enne seda, kas ostmine on sesoonne voi mitte).

- Saad “pimetestida” eelistusi enda ja konkurendi toodete osas (ei naita toodete brande)

- Saad testida, kui kerge on tarbijal leida endale sobivaid tooteid sinu e-poest

- Saad testida, kas tarbijad on nGus auhinna vditmise nimel jagama meeleolukaid pilte
sinu toodetega oma Facebookis voi sotsiaalmeedias.

Detailseid juhiseid tarbija probleemidest arusaamiseks ja eelistuste testimiseks saab
jargmistest inglise keelsetest allikastest:

- E-kursus. Steve Blank “How to Build a Startup?” (Udemy platvorm)

- Loengute videod Y Combinator Startup School

- Blogipostitus “Are You Building a Billion Dollar Startup...or Not?”

- Alexander Osterwalderi raamatud “Arimudeli generatsioon” ja “Vaartuspakkumise
disain”.

7 Tulemuslike arikohtumiste ja oppereiside valimine

Ettevotteid kutsutakse erinevatele arikohtumistele ja Oppereisidele, mida korraldavad
erialaliidud voi eksporti toetavad organisatsioonid. Selliste reiside tulemuslikkust saad
hinnata ainult oma ettevdtte eesmarkide suhtes: kas reis aitas eesmarke saavutada vdi mitte.

Korge tulemuslikkuse saavutamiseks tuleb kdigepealt sGnastada ettevotte eesmargid, kdige
suurema potentsiaaliga turud ning eeldused nende turgude kohta (kes ostab mida, mis
kogustes, mille poolest ollakse konkurentidest parem jne). Seejarel otsi internetist, millised
organisatsioonid korraldavad ari- voi dppereise sinu sihtturgudele. Naiteks Aasia riikidesse
korraldab arikohtumisi EU Gateway, mis organiseerib temaatilisis drireise ning on vaga hea
korraldamaks Uks-tihele kohtumisi vBimalike partneritega. Kui tkski organisatsioon ei pakku
sellist teenust voi teenuse hind lletab sinu ettevotte eelarve, siis pead tegema ise oma
kodut66 ning kontaktima véimalikke partnereid ise.

Kui sa pole varem (ihelgi sellisel sindmusel osalenud, siis tasuks enne ise arikohtumiste
turnee korraldamist osaleda kellegi kogenu poolt korraldatud siindmusel. Kui sellist ei
korraldada sinu peamisele sihtturule, siis osale mdnel, mis toimub sinu jaoks teisejargulisel
turule. Tulenevalt osalemisel dpitust saad leida viisid, kuidas ise korraldada arireise nii, et
need voimalikult tulemuslikud oleksid.

Soltumata sellest, kas korraldad arireisi ise voi osaled kellegi teise korraldatud reisil, on Usna
ebatdendoline, et suudad esimesel kohtumisel sélmida pikaajalisi tehinguid. Seetdttu on
raske kasutada investeeringu tasuvuse valemit modtmaks drireisi otsest tulemuslikkust.
Paremateks moddikuteks arireisi tulemuslikkuse kohta on:

- Kui paljud eeldused leidsid kinnitust voi said imber likatud?
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- Kui palju kuumi mudgikontakte said?

Rusikareegel on, et eelduste kontrollimiseks peaksid radkima 12-30 inimesega sihtgrupist. 20-
30 minutit on enamasti piisav, et teostada potentsiaalse kliendi kvalifitseerimise intervjuu.
Soltuvalt linna suurusest ja klientide hajususest saad pdevas teha 3-10 sellist
kliendikohtumist.

Kui korraldad arireisi ise ning saadad e-kirju voi LinkedIn sdnumeid sulle veel tundmatutele
isikutele, siis edukuse maar on tavaliselt 5-15%. Sellest tulenevalt saad ise arvutada, kui palju
sonumeid peaksid vélja saatma, et saada piisav arv kohtumisi.

8 Labiradkimiste pidamine

Edukate labiradkimiste pidamisest on kirjutatud palju haid raamatuid. Siinkohal tooks vilja
kaks:

1) Mahan Khalsa, Randy Illig “Lets Get Real or Let’s not Play”
2) Chris Voss “Unusta kompromissid”

Mahan Khalsa raamatus kasitletakse pohjalikult, mis on klassikalised probleemid
ariklientidele madgis ja milline on tulemuslikum slisteemne |ahenemine muugile.

Chris Voss on endine FBI pantvangijuhtumite labiradkija, kes jagab oma raamatus kogemusi
ja praktilisi tehnikaid, kuidas labiraakimisi tulemuslikult 1abi viia. Chris Voss ldhtub eeldusest,
et on voimalik leida lahendusi, mis tdidavad molema poole ootusi ka siis kui usalduse tase
labiradkimistel on madal ja emotsioonid on laes.

Moned olulisemad printsiibid neist kahest raamatust:

- Araeelda, et suudad teha miitigitehingu tihe k&ne vdi kohtumisega. Kui see juhtub, siis
kasitle seda kui lotovditu, aga lotovdidule lootmine ei ole edukas strateegia.

- VOta aega, et saada aru kliendi pdletavatest probleemidest ja sellest, mida klient
hindab

- Enamik kliente ei otsi aktiivselt lahendusi. Sageli peavad nad oma olukorda
normaalseks ning ei teadvusta, et nende ebamugavusi véi jamasid on véimalik sinu
toote voi teenusega lahendada.

- Labiraakimistest ei saa emotsiooni valja votta. Ratsionaalsusele rhumise asemel on
kasulikum dppida emotsioonidest paremini aru saama ning neid juhtima.

- Sa saad ennast labiraakimisteks ettevalmistada, aga reaalne elu kujuneb nagunii
teistsuguseks ja ole selleks valmis.

9 Reklaam ja infomaterjalide ettevalmistamine ning kasutamine

Tanapaeval saavad startupid ja ettevotted kasutada nii paber kui digimaterjale. Viimased on
muutumas Uha populaarsemaks.

Ukskdik milliseid materjale koostad, on kasulik vastata jargmistele kiisimustele:

e Mis on eesmark?

e Mida soovid saavutada nende materjalidega?

e Mis on kasutusjuhtum? Mida klient nende materjalidega teeb? Kas see, mida sa
soovid, et nad teeksid on neile loomupérane (p&hjalik materjalidega tutvumine vs kiire
diagonaalis pilgu Ule libistamine)?
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Enamik paberkatalooge visatakse ldahimasse prigikasti parast boksist lahkumist voi dhtul
hotellitoas voi kontorisse joudes. Paberil trikiseid hoitakse alles vaid juhul, kui nende
trikistega saab edasimiilija ise kergemini ja paremini |6ppkliendile mida.

Digimaailmas on kodige kasulikumad jargmised infomaterjalid:

Sinu isiklik LinkedIn lehekiilg — vdikese ettevotte omaniku vdi tegevjuhina sinu isiklik
person ja lugu on tihedalt seotud sinu ettevottega. Sageli sina oledki kéige suurem
usalduse looja sinu ettevdtte vastu. Sinu Linkedln lehekiilg peaks vastama
kiisimustele, mis potentsiaalsetel klientidel vbi partneritel voiks tekkida. Selgita valja,
milline tutvustuse stiil ja info tekitavad usaldust potentsiaalsetes klientides ja
partnerites. Kdige lihtsam on kisida seda olemasolevatelt klientidelt.

Ettevotte LinkedIn lehekiilg — kui su ettevottes on vahem kui 10 inimest, kes kasutavad
vOi voOiksid kasutada LinkedlIni, siis véid hoida ettevotte LinkedIni lehekilje vaga
lihntsana. Kui plaanid palgata rahvusvahelisi talente, siis peab su ettevotte LinkedIn
lehekiilg olema atraktiivsem ja aktiivsem.

Ettevotte Facebook leht, Instagrami voi veebileht — viikese ettevétte puhul pole sul
aega ja raha, et hoida uuendatud ja aktiivsena koiki kanaleid. Vali see kanal, kus liigub
koige rohkem sinu kliente ja fokuseeri sellele. Kui sa ei oska seda ise valja selgitada, siis
palka moni digiturunduse consultant vGi agentuur. Kui miid otse |Gppkasutajale, siis
voib olla, et Facebook on olulisem kui firma veebileht.

Ettevotte e-pood voi e-pood monel platvormil nagu Etsy voi Shopify — kui teed e-poe
tegemine oma veebilehele siis omad paremat kontrolli kogu muilgiprotsessi (le.
Keerukus seisneb sagely maksevdimaluste lisamises veebile, mis v6ib osutuda kalliks.
Oma e-poe avamine platvormil nagu Etsy voi Shopify on kiirem ja maksevdimalused on
juba lisatud, aga sa ei oma nii palju kontrolli. Samuti ei tasu loota, et sellised platvormid
toovad sulle iseenesest kliente. Tana on need llekillastunud ning ettevottel tuleb
endal vaeva ndha, et kliente Etsy e-poodi saada.

LinkedIn kasutamise kohta ettevdtetele miilgis vdid vaadata kahte inglese keelset intervjuud
selle valdkonna ekspertidega: Indrek Pdldvee ja Olesja Saue

Kui infomaterjalide eesmark pole selge, siis on oht, et raiskad nii raha kui aega.

Niide: Mutgimaterjalidega raha ja aja raiskamine messil*3

Mike Moyer laks nadalavahetusel Strictly Sailing messile Chicagos koos oma kahe lapsega. Ta

ootas, et raakida jahtklubi esindajaga. Ta pidi ootama kuni boksis olev klubi esindaja laadis

kotti messi kingitusi ja materjale (kleepsud, miitigimaterjalid, kohvitass). Viis minutit parast

koti laadimise algust ja vestlust selgus, et boksi kiilastaja mitte ainult ei ela teises linnas vaid

tal ei ole ka jahti. Ta lihtsalt tahtis saada tasuta nanni. Mike seevastu omas jahti ja hoidis seda

sadamas, kus asus ka jahtklubi. Kui klubi esindaja sai hakata Mike’iga tegelema, siis tegi ta

sama vea: ta alustas koti laadimist enne kui Mike’i kdest midagi kisis. Mike’i lapsed olid

tudinud ja Mike pidi edasi lilkkuma enne kui ta klubi esindajalt midagi olulist teada sai. Klubi

13 Mike Moyer “Resist the Temptation to be Helpful at Trade Shows”)
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esindaja ei votnud temalt ei nime ega telefoninumbrit ega saanud sestap kutsuda Mike'i ka
jahtklubi Uritustele. Mike oli nende parim potentsiaalne klient, kuid nad ei saanudki seda
teada. Mike’i lapsed tulid messilt koju kuhja tasside, manguasjade, kleepsude, kommide ja
kalliste kataloogidega. Mike’i lapsed olid 3 ja 6 aastat vanad. Kummalgi neist ei ole jahti.
Muugiesindajad boksides olid kiill kenad ja abivalmis, kuid raiskasid vaga palju raha Mike’i

laste peale.

10 Kasutatud allikad

e Blogipostitus “Are You Building a Billion Dollar Startup...or Not?”
Alexander Osterwalder raamat “Arimudeli generatsioon”
Alexander Osterwalder raamat “Vaartuspakkumise disain”.
Chriss Voss raamat “Unusta kompromissid”

E-kursus. Steve Blank “How to Build a Startup?”

e E-Oppe materjalid Y Combinator Startup School

e Jake Knapp raamat “Sprint” ja tasuta materjalide veebileht

e James Watt “Aripunkarid dllemaailmas”

e Mahan Khalsa, Randy lllig “Lets Get Real or Let’s not Play”

e Mike Moyers “Resist the Temptation to be Helpful at Trade Shows”
e Mike Moyers “Tradeshow Samurai”

e Mike Moyers Lead Card Example

e Mike Moyers Pitch Card Example

e Webinar with Indrek PSldvee “Can LinekdIn Save Your Sales?”

e Webinar with Olesija Saue “Using LinkedIn Brand Ambassadors To Grow Your Startup”
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