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EROTTUMISTYOKALU

Suurin osa saman toimialan yrittdjistd ja yrityksistd on toistensa kopioita. Talloin
asiakkaiden on vaikea valita keneltd ostavat. Kilpailu on kovaa, ja hinnat ja katteet
turhan alhaisia.

Mutta kun erotut miten tahansa kilpailijoistasi, saat asiakkaat huomaamaan sinut ja
kiinnostumaan sinusta helpommin. Ja mitd enemmdn asiakkaat kiinnostuvat juuri
sinusta, sitd vahemmdn sinun tarvitsee myydd. Helppoa. Erottuminen on oikotie
helpompaan myyntiin.

Kunvield muistetaan se, ettd kerran ostanut asiakas ostaa usein myos uudelleen, voit
tehdd pienelldkin erottumisella ison vaikutuksen myyntituloksiisi.

Tdssd lyhyessd kirjasessa opit kayttdmddn erottumistyokalua. Se auttaa sinua saa-
maan helpommin lisdd asiakkaita ja myyntid kuuden erottumisalueen kautta. Nuo
kuusi erottumisaluetta toimivat milld tahansa toimialalla, missd tahansa yritystoi-
minnassa.

Nuo kuusi erottumisaluetta loytyvdt myos omasta yrityksestdsi jo nyt. Erottumistyo-
kalu nayttdaakin sinulle mahdollisuudet, jotka ovat jo olemassa liiketoiminnassasi.
Ja jo pienilldkin muutoksilla noilla erottumisalueilla alat vetdd asiakkaita puoleesi
uudella tavalla.

Olisi erityisen mielenkiintoista kuulla, miten ndma kuusi erottumisaluetta toimivat
juuri sinun yritystoiminnassasi! Kuinka paljon lisdd asiakkaita ja myyntid saat, kun
otat yrityksessdsi jo olevat erottumismahdollisuudet kdyttoon?

Kysymykset ja terveiset voit ldhettdd minulle osoitteeseen:

Marko Ikonen




NAIN KAYTAT EROTTUMISTYOKALUA

Voit kdyttdad erottumistyokalua koko yritystoimintasi erottumisen
ja helpomman myynnin suunnitteluun.

Kun kadytdt erottumistyokalua, on tdarkedd, ettd arvioit ja suunnit-
telet oman yritystoimintasi erottumisalueita verrattuna toimiala-
si kilpailijoihin.

Vertailet siis oman toimintasi ja kilpailijoidesi erottuvuutta, et

paremmuutta. Arvioi yrityksesi erottuvuutta kilpailijoihisi ndhden

. .. . . .. .. asiakkaiden ndkokulmasta erottumistydkalua kayttden.
Suurimman hyodyn tyokalusta saat, jos pyyddt ulkopuolisia teke-

mddn arvion puolestasi (asiakkaat, kumppanit, tdysin ulkopuo-
liset). Mutta hyvddn alkuun pddset jo pelkdllda omalla arviolla-
si - muista, ettd vain harva Kilpailijasi kdyttdd samaa tyokalua,
ja vield harvempi ldhtee oikeasti tekemddn erottuvuutensa eteen Tee suunnitelma omien erottumis-
edes jotain pientd. mahdollisuuksien osalta, ja aloita toteuttaminen.

Siksi erottuminen Kilpailijoista onkin suhteellisen helppoa. Hie-
man suunnittelua ja toimintaa, ja asiakkaat alkavat ndahda sinut

erilaisena toimijana kentlla. Arvioi yrityksesi erottuvuutta sddnnéllisin vdlein.

Esimerkiksi kerran kolmessa kuukaudessa on hyvd aika-
vali, silld silloin huomaat mitkd tekemiset vievdt erottu-
vuutta ja myyntituloksia haluamaasi suuntaan.

Seuraavalla sivulla esittelen kuusi erottumisaluetta yhdessa ku-
vassa. Sen jdlkeen avaan jokaista erottumisaluetta erikseen, ja
esitdn sinulle oleellisen kysymyksen kyseiseltd alueelta. Lopulta
on itse tyokalun vuoro. Siind arvioit omaa erottuvuuttasi verrat-
tuna kilpailijoihisi. Arvioinnin jdlkeen ndet yhdelld silmdykselld
ne alueet, joissa sinulla jo menee hyvin, ja ne, joissa ovat suurim-
mat mahdollisuutesi.




KUUSI EROTTUMISALUETTA

Erottumisalue 1 on se, missa asiakkaat ovat juuri nyt, eli heidan
ongelmansa, tarpeensa ja halunsa. Nykytilanteen lisdksi heitd
kiinnostavat erottumisalueen 6 asiat, eli maali johon he haluai-
sivat pddstd. Toisin sanoen nykytilan ongelmien ja tarpeiden li-
saksi asiakkaita kiinnostaa se hetki, kun ongelmat on ratkaistu,
tarpeet tyydytetty ja halut saavutettu.

Nuo kaksi aluetta ovat kaikista tarkeimmat. Sinun tulee virit-
taytyd kaikessa tekemisessdsi tuolle samalle taajuudelle, joka on
asiakkaillesi kaikista merkittdavin. Se mita tulee ndiden daripdi-
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den vadliin, ovat ne tapahtumat, kun asiakas tarttuu toimeen ja
alkaa etsid ratkaisua, keinoa, vadlinettd, tai mitda tahansa milla
nykytilanteen tuska vaihtuu pdamadran helpotukseen ja nau-
tintoon.

Kun pidat koko ajan erottumisalueet 1 ja 6 mielessadsi, et oikein
voi ajaa harhaan kilpailijoistasi erottumisessa ja liiketoiminnas-

sasi menestymisessd. Peilaa erottumisalueita 2-5 asiakkaiden
nykytilaan ja maaliin, ja kiihdytdt koko ajan kohti helpompaa

myynnin kasvua.

Mihin haluaa

paasta?
Mitd tekee? Miksi nyt?
(Tuotteet ja (Tarjoukset ja
palvelut) kampanjat)




saat asiakkaat huomaamaan sinut.




EROTTUMISALUE 1: Missa asiakkaat ovat nyt?

Yrittdjien ja yritysten yksi suurimpia virheita on se, etta keski-
tymme asioihin, jotka eivdt hirvedsti kiinnosta asiakkaita.

Minun tuotteeni ja palveluni. Minun hintani ja kustannukseni.
Minun osaamiseni ja puutteeni. Mind-mina-mind. Kutsun tdta
Oma napa -syndroomaksi.

Mutta ei. Asiakasta ei oikeasti kiinnosta sind, tai edes sinun tuot-
teesi tai palvelusi.

Hanti kiinnostaa.... tittaratds.... hdnen oma eldmansa!

Hadnen tilanteensa, joka on taynna

Ongelmia Arsytyksii
Huolia Tarpeita
Kipuja Haluja

Pelkoja

Ja se, ettd ketddn muuta ei tunnu kiinnostavan se mikd hantd eni-
ten kiinnostaa, pahentaa asiakkaasi tilannetta entisestddn.

Kun nostat katseesi omasta navastasi kohti asiakkaiden napoja,
alkaa tapahtua. Kuten sanoin, juuri ketddn ei tahdo kiinnostavan
asiakkaidesi tilanne. Mutta jos sind olet se, joka oikeasti astuu
hdanen maailmansa sisdan ja puhuu ja kyselee asioista, jotka kiin-
nostavat juuri hdntd, alat automaattisesti erottua kilpailijoistasi.

Tdmad on erottumistekijdasi numero yksi.

Kuinka hyvin sind ymmarrat missa asiakkaasi
ovat nyt verrattuna Kilpailijoihisi?




EROTTUMISALUE 2: Miltd naytat ja missa?

Ihan ensimmadiseksi meiddn tdaytyy saada asiakas huomaamaan
sinut ja yrityksesi. Se tapahtuu ndin:

Jotta erotut Kilpailijoistasi ja nappaat asiakkaasi huomion, sinun
tulee nayttda erilaiselta.

Meihin ihmisiin on sisddnrakennettu alitajuinen toiminto, joka
skannaa jatkuvasti sitd mikd poikkeaa ympadristostd. Tuon toi-
minnon tehtdvd on pitdd meiddt turvassa mahdollisilta vaaroil-
ta. Eli kun erotut kilpailijoistasi silld miltd ndytdt, nappaat au-
tomaattisesti asiakkaidesi huomion siind missa kilpailijasi jadavat
huomiotta harmaaseen massaan.

Toinen tapa erottua harmaasta massasta on se, ettd teet itsesi
ndkyvadksi sielld, missa kilpailijasi eivdt ndy. Parasta on tietenkin
ndiden kahden yhdistelmad: Naytdt erilaiselta ja teet itsesi ndaky-
vaksi eri paikoissa kuin kilpailijasi.

Pelkkd huomion nappaaminen ei kuitenkaan riitd, vaan luoma-
si ensivaikutelman pitdd olla asiakaskuntaasi puhutteleva. Silld
halusimme tai emme, ensivaikutelma ratkaisee. Kirjoja ostetaan
kannen perusteella.

Ihmiset tekevat arvionsa sinusta, markkinointimateriaaleistasi,
nettisivustasi, mainoksestasi - mistd tahansa asiasta minka he
ndkevdt - jopa sekunnin osissa.

Jos ensivaikutelmasi antaa amatoorimdisen kuvan, tai tismalleen
samanlaisen vaikutelman kuin kilpailijasi, ei asiakkaalla ole mi-
tddn syytd jatkaa tutustumista ensi silmdystd pidemmalle.

Mutta koska ldahes kaikki kilpailijasi ndyttavat kdytanndssd sa-
malta ja vield samoissa paikoissa, tarjoaa tdmd sinulle huiman
mahdollisuuden kerdtd asiakkaat. Muista, sinun ei tarvitse ndyt-
tdd ”paremmalta” tai laadukkaammalta kuin kilpailijasi. Mutta
sinun pitdd ndyttdd erilaiselta ja luoda hyva ensivaikutelma.

Milta sina ja yrityksesi naytatte verrattuna
kilpailijoihisi ja missa?




EROTTUMISALUE 3: Mita sanot?

Jos jollain tavalla olet herdttdanyt asiakkaasi kiinnostuksen en-
sivaikutelman aikana, miettii hdn seuraavaksi sitd, mitd tdma
yrittdjd tai yritys oikein yrittdd sanoa. Mitd sind sanot ja kirjoitat,
miltd sind kuulostat?

Yleensd ihmiset puhuvat sekavia, kun heilta kysy-
tddn mitd he tekevdt. Sama pdtee yrittdjiin ja yrityksiin.
Siihen kun vield yhdistetddn oman toimialan ammattislan-
gi ja Oma napa -syndrooman aiheuttama mind-mind-mind-
turinointi, kddntda asiakas mieluummin selkdnsd ennen kuin pu-
toaa lopullisesti kdrryiltd.

Kerro asiasi selkedsti. Puhuessa ja kirjoittaessa. Pida asiakkaasi
maailma keskipisteend, se missd hdan on nyt ja mihin hdn haluaa
padsta:

Kun puhut asiakkaasi kanssa kasvotusten tai puhelimessa

Nettisivuillasi

Sahkoposteissasi

Tarjouksissasi

Mainoksissasi

Markkinointimateriaaleissasi

Uskalla nostaa katseesi omasta navasta yli toimialan ”standardi-
en” asiakkaaseesi. Selkedsti kohti asiakkaan napaa. Jo alat erot-
tua. Asiakkaiden kiinnostus kasvaa. He haluavat kuulla lisaa:
"Kerro lisdda minusta”. Ja sind kerrot.

Mita sina ja yrityksesi sanotte verrattuna
kilpailijoihisi?
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EROTTUMISALUE 4: Mita teet?

Ok. Olet onnistunut kertomaan hadnelle asioista selkedsti, helpos-
ti. Seuraavaksi han haluaa ymmartdd sen, miten sind pystyt han-
td oikeasti auttamaan - mitd sind ja yrityksesi voisitte tehda juuri
hdnelle niin, ettd hdan pddsee pois kivuista kohti halua.

Tdlld alueella siis puhutaan tuotteistasi ja palveluistasi. Ja tuot-
teet ja palvelut ovat tietenkin suoraan yhteydessd asiakkaiden
saamiin lopputuloksiin. Tdma on erottumisalueena ehka kaikista
laajin, liikkuvia tekijoitd ja mahdollisuuksia erottua kilpailijoista
on tdlld alueella ldhes loputtomasti.

On kuitenkin tdrked ymmartdd, ettd ollaksesi erilainen kilpaili-
joistasi, sinun ei vdlttamadttd tarvitse muuttaa itse ydintuotetta
tai -palvelua, vaan sen ympadrilld olevia asioita. Ja muista, sinun
ei tarvitse olla parempi kuin Kilpailijasi, riittdad ettd olet erilainen.

Tdmad alue voi vaatia enemmadn pohtimista, mutta hyvddn alkuun
padset silld, ettd mietit tuotteesi tai palvelusi erottuvuutta kol-
men ndkokulman kautta:

Pystytko erottumaan esimerkiksi kohderyhmalldsi, tarkalla tuo-
te- tai palvelurajauksella, viestinndssad ja markkinoinnissa, asia-
kaskohtaamisissa, hinnoittelussa, kokemuksissa, nopeudessa,
helppoudessa, tehokkuudessa, lisdtuotteissa ja -palveluissa, tai
unelmakokemuksen tarjoamisella?

Vai erotutko tuotteistuksella? Silld ettd paketoit palveluistasi eri
hintaisia ja sisdltoisid kokonaisuuksia?

Talla alueella vain mielikuvitus on rajana. Anna menna! Ja muis-
ta, tuotteesi ja palvelusi on valine lopputuloksiin, joita asiakkaa-
si hakevat: Ongelmat katoavat, tarpeet tyydyttyvat.

Mita sina ja yrityksesi teette verrattuna
Kkilpailijoihisi?




EROTTUMISALUE 5: Miksi nyt?

Suurin osa yrityksistd ei tarjoa mitddn syytd asiakkaillensa ostaa
juuri nyt, juuri kyseiseltd yritykseltd. Siksi vahvat tarjoukset ja
kampanjat voivat helposti olla se tekijd, joka erottaa sinut kilpai-
lijoistasi ja imee asiakkaat ja eurot luoksesi.

Me ihmiset olemme arkoja tekemddn pdatoksid. Emme halua teh-
da virheitd. Emme halua ndyttdd typeriltd sukulaisten ja kave-
reidemme silmissd. Me haluamme onnistua ja olla voittajia, joita
muut kadehtivat. Me haluamme tehdd hyvia diileja. Joten mikset
tarjoaisi sellaisia asiakkaillesi?

On my0ds hyvd muistaa, ettd kerran ostanut asiakas ostaa toden-
ndakoisesti uudelleen. On siis tarkedd saada ensimmadinen ostos
tapahtumaan ja asiakassuhde syntymddn. Toisin sanoen teet
kaupan saadaksesi asiakkaan.

Hyvan tarjouksen tai kampanjan rakennuspalikoita ovat:

Helppo ymmartda

Korkea koettu arvo ja hyoty suhteessa hintaan
(raha, aika, energia)

Bonukset ja kaupanpdalliset

Aikarajoitus tai mddrdrajoitus

Vahva takuu - ota asiakkaan riski pois

Paras tarjous on sellainen, josta olisi hullua kieltdytyd. Tai sellai-
nen, josta myohdstyminen harmittaisi niin maan vietavasti pit-
kdn aikaa.

Muista kuitenkin, ettd idea ei ole polkea hintaa, vaikka ilmainen
ampdri sisddanheittotarjouksena tunnetusti toimii erinomaisesti.
Idea on, ettd rakennat tarjouksia ja kampanjoita, jotka erottavat
sinut Kilpailijoistasi.

Miten sinun ja yrityksesi "Miksi nyt?” erottuu
kilpailijoistasi?




EROTTUMISALUE 6 : Mihin asiakkaat haluavat paasta?

Viimeinen erottumisalue on ensimmdisen erottumisalueen pari.
Kun ensimmadiselld alueella asiakas riutuu ongelmien ja tarpei-
den keskelld, tdlld alueella hdan pddsee voittajana maaliin. Kuten
aiemmin jo mainitsin, namad kaksi erottumisaluetta ovat kaikista
tdrkeimmat.

Kukaan meistad ei pidd olotilasta, joka on tdynnd ongelmia, huolia,
epavarmuuksia, pelkoja, turhautumisia ja tyydyttamdttomia tar-
peita. Haluamme kaiken tuon kauas pois elamastamme!

Villeissd unelmissamme toivomme taikanappia, jota painamalla
tilanne ratkeaa sekunnissa. Tai ainakin niin, ettd joku muu hoi-
taa ongelman puolestamme. Haluaisimme ulkoistaa koko jutun
jollekin toiselle.

Loppujen lopuksi asiakkaat eivdt ole kiinnostuneita tuotteistasi
ja palveluistasi, vaan maalista johon heiddt viet. Kun sisdistdt ta-
madn, alat tehda eroa kilpailijoihisi.

Ndama4 asiat asiakastasi oikeasti kiinnostavat:

Ongelmat ratkottu Arsytykset kadotettu
Huolet havitetty Tarpeet tyydytetty
Kivut parannettu Halut saavutettu

Pelot voitettu

Millaisia tuloksia sind tuotat asiakkaillesi? Entd Kilpailijasi?
Enta mitd asiakkaat oikeasti haluaisivat saavuttaa?

Millaisia lopputuloksia sina tuotat asiakkaillesi
verrattuna kilpailijoihisi?




KUINKA PALJON ENEMMAN ASIAKKAITA JA MYYNTIA
VOIT SAADA EROTTUMALLA EDES HIUKAN?




EROTTUMISTYOKALU

Arvioi yritystoimintasi erottuvuutta toimialasi kilpailijoihin verrattuna. Merkitse jokaisen erottumisalueen kohdalle omaa tilannettasi
parhaiten kuvaava numero. Seuraavalla sivulla on lisdtietoa numeroiden 1-10 merkityksesta.
Arvioinnin jalkeen ndet yhdella silmdykselld ne alueet, joissa sinulla jo menee hyvin, ja ne, joissa ovat suurimmat mahdollisuutesi.

Kuinka hyvin Miltd sind j Mita sind Mita sind ja Miten sinun Millaisia
sind ymmadrrdt missd asi-  yrityksesi naytdtte verrat— ja yrityksesi sanotte ver- yrityksesi teette verrattu-  ja yrityksesi ”Miksi nyt?”  lopputuloksia sina tuotat
akkaasi ovat nyt verrattu-  tuna Kilpailijoihisi ja missd? rattuna kilpailijoihisi? na kilpailijoihisi? erottuu kilpailijoistasi? asiakkaillesi verrattuna

kilpailijoihisi?

na kilpailijoihisi?




EROTTUMISTYOKALU | VASTAUSVAIHTOEHDOT

Kuinka hyvin sind ymmardt Mitad sind ja yrityksesi
missd asiakkaasi ovat nyt verrattuna teette verrattuna Kkilpailijoihisi?
kilpailijoihisi?

Tuntuu ettd kaikki muut tekevat paremmin
kuin mind, rdpelldn omia juttuja
Samaa kuin kilpailijat

Olen tdysin erilainen ydintuotteen ja -palvelun
ympardivilld asioilla ja paketoiduilla ratkaisuilla

En mieti asiakkaita, teen vain omaa juttua
Samalla tavalla kuin kilpailijat

Olen erikoistunut tiettyyn asiakasryhmdan
ja olen osa heiddn maailmaansa

Milta sind ja yrityksesi Miten sinun ja yrityksesi
ndytdtte verrattuna kilpailijoihisi ja missa? "Miksi nyt?” erottuu kilpailijoistasi?
Néytdn amatoorilta, enkd oikein edes ndy missaan Ei ole mitddn tarjouksia eika kampanjoita,
Naytan samalta kuin kilpailijat ja vield samoissa paikoissa teen vain omaa juttua o
Erotun tiysin muista ja olen nakyvilla sielld missa Ei mitenkadn, than samaa kuin kilpailijat
kilpailijoita ei ole Olen tdysin erilainen vahvojen tarjouksien ja
kampanjoiden kautta
Mitd sind ja yrityksesi Millaisia lopputuloksia sind
sanotte verrattuna kilpailijoihisi? tuotat asiakkaillesi verrattuna kilpailijoihisi?

Mitd sattuu, aika vaikea edes itse ymmartdd mistd
puhun, teen vain omaa juttua

Samaa tarinaa kuin kilpailijat

Erotun kilpailijoista kirkkailla ja
maukkailla viesteilld

En mieti asiakkaiden tuloksia, teen vain omaa juttua
Samoja kuin kilpailijat

Tuottamani tulokset ovat ylivertaisia,

asiakkaat rakastavat minua




HALUAISITKO NEUVOJA JAVASTAUKSIA KYSYMYKSIISI?

Kiitos tdmdn kirjasen lukemisesta! Uskon ettd erottumistyokalusta on sinulle paljon hyotyd,
kunhan vain ldhdet tekemddn asioita eri tavalla kdytannossd.

Jos haluat nopeuttaa erottumistasi ja lisdmyynnin saamista, ilmainen Erottumisvalmennus
voisi kiinnostaa sinua seuraavana askeleena.

ILMAINEN EROTTUMISVALMENNUS

Lue lisaa Erottumisvalmennuksesta osoitteesta

HUOM! limaisia valmennuksia on saatavilla vain rajattu
maara per kk, lue lisaa saatavuudesta osoitteesta
www.osumo.fi/erottumisvalmennus

Kysymykset ja terveiset voit lahettaa minulle osoitteeseen:

Marko Ikonen
Marko Ikonen

Liiketoiminnan kehitt3ja ja kasvujohtaja
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