VINKKEJA POWERPOINT-
TARJOUSPOHJAN KAYTTOON
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Yleista

Nama vinkit olisi voinut kirjoittaa myods suoraan PowerPoint-pohjan “Notes”-osioon, mutta joskus
PowerPointin kanssa tuppaa kdymaan sellainen juttu, ettd PowerPoint ldhetetdan sellaisenaan
eteenpdin kommentteineen péivineen.

Ja jos lukija on riittavan tarkka, saa han helposti muistiinpanot nakyviin, mika taas ei ole valmiin
tarjouspohjan tarkoitus.

Siksi vinkit kirjoitettiin tahan erilliseen dokumenttiin, valttadksemme mahdollisia noloja tilanteita.
Lahdetaan liikkeelle!

T: Marko

TEKIJANOIKEUDET
Ilman Auvo Paanasen tai Marko Ikosen lupaa teosta ei saa levittda. Oikeuden rikkominen johtaa
oikeudellisiin toimiin.

Huom! Jos haluat jakaa opasta myds kollegoillesi tai kavereillesi, voit neuvoa heidat osoitteeseen
www.osumo.fi ja liittymaan sdahkopostilistallemme, jonka jalkeen ldhetdmme oppaan myos heille.

VASTUUNRAJOITUSLAUSEKE

Sopimusoikeuden tulkinta ja soveltaminen, seka tarjoukset ja sopimukset ovat erittain riskipitoisia
virheille. Emme vastaa materiaalin mahdollisista puutteista, virheista tai tulkintavirheista,
valittomista tai valillisista vahingoista. Materiaalin tarkoitus on kiinnittda huomiota mielestamme
erdisiin tarkeisiin asioihin. Mikaan lista tai asia ei ole tyhjentadvasti esitetty. Tarkistuta tarjouksesi ja
sopimuksesi aina alan juristilla.
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Milloin PowerPoint on hyva formaatti
tarjoukselle?

PowerPoint-tarjous erottuu Wordilla tehdyista tarjouksista.

Ja koska tehtavasi on erottua kilpailijoistasi tavalla tai toisella, on erottuva tarjousmuoto
erinomainen syy kayttaa PowerPoint-pohjaa tarjouksissa.

PowerPoint on hyva formaatti tarjoukselle silloin, kun sisaltd halutaan pitaa yksinkertaisena ja
helposti ymmarrettdavana. PowerPoint “pakottaa” pitamaan informaation per sivu minimissaan,
mika palvelee hyvin tdman paivan kiireisia ihmisia.

PowerPoint-tarjouksen lapikaynti asiakkaan kanssa on myos selkeampaa, koska asiat tulevat
helposti esille per sivu. Word-tarjouksen kohdalla tarjouksen esittelyyn tehddan usein erillinen
PowerPoint-esitys, joten tekemalla tarjouksesi suoraan PowerPoint-muotoon valtyt talta
tyovaiheelta.

Wordilla tehd&an tietenkin "virallisempia” tarjouksia kuin PowerPointilla, mutta PowerPoint
mahdollistaa asioiden helpomman ja graafisemman esityksen. Ja PowerPoint-tarjouksen liitteisiin
voit kirjoittaa tarvittavia asioita auki niin laajalti kuin haluat.

Eli lyhyesti — jos haluat erottua markkinassa positiivisesti tekemalld yksinkertaisia ja kuvaavia
tarjouksia, kdytda PowerPointtia.

Jos haluat tehda “virallisen” tarjous, kdyta Wordia.

Muotoile pohjasta itsellesi sopiva

PowerPoint-pohjaa on helppo muotoilla, joten siihen kannattaa ndhda vahan vaivaa. Tama
tarjouspohja on tehty PowerPointin perusasetuksilla, jotta oman tarjouksesi muovaaminen on
mahdollisimman helppoa.

Jos haluat apuamme taysin valmiin tarjouspohjan tekemiseksi logoineen, vareineen, asetteluineen
paivineen, voit lahettda meille sdhkdpostia osoitteeseen info@osumo.fi ja kirjoittaa viestin
otsikoksi ”Apua tarjouksiin”. Palaamme sinulle mahdollisimman pikaisesti ja kdiymme tilanteesi lapi
(lue lisda taman dokumentin viimeiselta sivulta).
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Vaihda sivujen jarjestysta jos haluat

Voit vaihtaa sivujen jarjestysta ja lisata tai poistaa sivuja tarpeesi mukaan. On olemassa monia
koulukuntia siitd missa jarjestyksessa esim. hyodyt ja “Miksi Yritys” kannattaa esittda, mutta jos
sinulla on vahva tunne ”oikeasta” jarjestyksesta, mene sen mukaan. Ja muista testata eri
jarjestyksia, jotta lI0ydat sen kaavan joka tuottaa eniten kauppaa.

Tarkeda on, ettd PowerPoint-pohjan perussivut kuitenkin olisivat tarjouksessasi mukana. Silloin
mitaan oleellista ei ainakaan unohdu, on sivujen jarjestys sitten mika tahansa.

Sivu sivulta

Kaydaan seuraavaksi lapi PowerPoint-pohjan jokainen sivu, jotta tiedat, mika kunkin sivun
merkitys tarjouksessasi on.

Etusivu
Otsikko on muotoa "Tarjous X:n parantamiseksi”. Pidan itse siitd, ettd jo otsikossa tuodaan esille
miksi tarjous on tehty ja mita hyotya tarjouksen kohteesta asiakkaalle on. Sanan ”parantamiseksi”

tilalle voi laittaa minka tahansa hyotya kuvaavan sanan, esim. “korjaamiseksi”, “nopeuttamiseksi”,
jne.

Toinen vaihtoehto on lisata jo otsikkoon se, kenelle tarjous on osoitettu: “Tarjous Keindsen
perheelle unelmatalon rakentamiseksi”.

Alaotsikkoon nimesi, yrityksesi ja tarjouksen pdivamaara.

Y-ratkaisun hyodyt (Keindsen perheelle)
Usein tarjoukset keskittyvat faktoihin ja yksityiskohtiin ja hyodyt jadvat “unohduksiin”. Mutta ei
sinun kohdallasi!

Hyodyt ovat niita asioita, jotka saavat ihmiset tekemaan paatoksia. Siksi ne on hyva tuoda selkeasti
esille.

Olisi hyva loytaa vahintdaan kolme ratkaisusi paahyotya, jotka voit kiteyttaa talle sivulle
alahyotyineen. Paahyotyja voi olla enemmankin, mutta silloin kannattaa miettia toisen hyoty-sivun
tekemista. Varo ettei paahyotyja tule liikaa, se saattaa sekoittaa ostajan ajatukset!

Yleisella tasolla ihminen kuin ihminen hakee kahta asiaa:

1. Han haluaa eroon kivuista, ongelmista, peloista ja epavarmuuksista.

2. Han haluaa kohti unelmia, nautintoa ja intohimoja.
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=>» Miten sinun tuotteesi / palvelusi auttaa asiakastasi kauemmaksi kivusta / ongelmasta?
=>» Miten sinun tuotteesi / palvelusi auttaa asiakastasi ldhemmaksi unelmia / nautintoa?
=>» Kerro naista tarjouksessasi!

Ratkaisun kuvaus / padkohdat
Tassa on sivu ratkaisun yleiselle kuvaukselle ja paakohdille.

Tarkka seloste sisallosta erillisend liitteend, varsinkin jos paljon nippeleita ja nappeleita.

Ratkaisun yksityiskohtia
On myo6s mahdollista, ettd haluat nostaa jotkin ratkaisusi yksityiskohdat esille. Nama voivat olla
"speksejad”, joilla erotut markkinassasi.

Muista — ei liikaa tekstid yhdelle sivulle ja muista kayttaa kuvia, jotka kertovat speksin parhauden
selkedmmin, kuin pelkka teksti.

Miksi yritys?
Talla sivulla kerrot miksi yrityksesi on paras vaihtoehto ostajalle. Miten erotut muista alan
toimijoista? Miksi olisi hullua valita mika tahansa muu vaihtoehto?

Tyytyvaisia asiakkaitamme
Referenssit myyvat. Siksi niitd kannattaa kayttaa. Kayta kuvia ja asiakkaidesi kommentteja.

Ratkaisun aikataulu
On hyva kertoa milloin mitdkin tapahtuu. Ainakin paapiirteet on hyva esittda myos yksinkertaisella
grafiikalla, joka on helppo ymmartaa.

Tarkemman aikataulun voit esittdad omalla sivullaan, tai tarjouksen liitteena.

Ratkaisun hinta ja maksuaikataulu
Kerro hinta ja mahdollinen maksuaikataulu niin selkeasti kuin mahdollista. Kerro myds mita hinta
sisaltda ja mita se ei sisalla.

Tarjouksen ehdot
Tama on tarkea sivu, koska tassa kerrot milld ehdoilla tarjous on voimassa.

Puhdas “kylld” vastaus tarjoukseen muodostaa sitovan sopimuksen ja tdman sivun viimeinen lause
ohjaa asiakasta tekemaan tilauksensa kirjallisesti.

Tarjouksen liitteet
On hyva kirjata ylos yhdelle sivulle mista liitteista kokonaistarjouksesi koostuu.

Ota myds huomioon, ettd itse tarjouksen tehtava on esitelld ratkaisusi kohokohdat helposti
ymmarrettavalla tavalla.
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Tarjouksen liitteilld sitten tarkennat ja kerrot laajemmin asioista kuin itse tarjouksessa.

Tarjouksen yhteyshenkilo

Tama lienee aika selked, mutta muista aina kirjata yhteistietosi ndkyville. Asiakkaasi ei kuitenkaan
muista nimeasi saatikka puhelinnumeroasi.

Viimeinen sivu

Talle sivulle on hyva laittaa yrityksesi nimi ja logo / yritystunnus, joka “paattaa” tarjouksen.
Hyvana mausteena on lisata talle sivulle yrityksesi USP (Unique Selling Proposition —
ainutlaatuinen myyntivaittama), tai muu ytimekas lause, joka edesauttaa ostajan positiivista
tunnelmaa.

Esim. Osumon USP on ”Turvallisin ja tehokkain tapa kestéividdn menestykseen on kasvattaa

myyntid ja samalla poistaa riskejé”, joka kiteyttda sen miksi Osumo kannattaa valita yrityksesi
kumppaniksi.

Muista viela...

Muista muuttaa PowerPoint-tarjouksesi aina PDF-muotoon ennen ldhettamista. Nain tarjouksesi
pysyy muuttumattomana.

Ja muista pitda PowerPointtisi simppelina ja kayttaa kuvia, vareja ja grafiikkaa, jotta erotut
kilpailijoistasi ja saat asiakkaasi ostamaan.

Haluatko apua tarjouksiisi? Lue lisda seuraavalta sivulta.
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Haluatko myyda enemman, nopeammin ja
helpommin?

Autamme yrittdjia ja yritysten avainhenkilGita tekemaan parempia tarjouksia, jotka auttavat
myymaan enemman, nopeammin ja helpommin.

Kaytannossa voimme auttaa sinua mm. seuraavissa asioissa:

e Nykyisen tarjousmateriaalisi lapikdyminen ja kommentointi
e Nykyisen tarjousmateriaalisi selkiyttdminen ja muuttaminen “myyvemmaksi”
e Tarjouspohjien tekeminen (mukaan lukien logot, varit, asettelut...)
e Tarjouksen sisdllon tekeminen (mika saa asiakkaan ostamaan nopeammin, hyodyt, faktat,
USP...)
e Tarjouksesi ehtojen tekeminen
e Yksittdisissa tarjouskeikoissa valmentaminen ja konsultointi
o Esim. merkittavat ja suuret kaupat

Toimi nain:

1. Lahetd meille siahkopostia osoitteeseen info@osumo.fi ja kirjoita otsikkokenttdan “Apua
tarjoukseen”. Kuvaile tilanteesi lyhyesti ja kerro yhteystietosi mukaan lukien

puhelinnumerosi. Viestin [dhettaminen ei sido sinua mihink&an.
2. Palaamme sinulle mahdollisimman pikaisesti.

3. Keskustelemme kanssasi puhelimitse, mietimme yhdessa vaihtoehtoisia etenemistapoja ja
paatdmme mahdollisesta yhteistyosta ja veloitusmallista.

4. Jos sait tarvittavan avun jo puhelimitse, apumme ei maksa sinulle mitaan.

5. Jos paatat palkata meidat auttamaan sinua tilanteessasi, lahdemme tyostamaan asiaa
vhteisen suunnitelmamme mukaisesti.
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