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Adprossa luotsataan teollisuusyrityksista
markkinointihenkisia palveluyrityksia

Oletko koskaan kuullut mainos-
toimistosta, jonka asiakkaita
kehotetaan vilttdimddn mainontaa?
Lahtelaisessa markkinointi- ja
mainostoimisto Adprossa usko-
taan, ettd mainosbudjetin leik-
kaaminen on aiheellista, mikali
mainonta ei johda kaupallisiin
tuloksiin. Sitd tirkedmpdi on
keskittyd myynnin esteiden tun-
nistamiseen, niiden poistamiseen
sekd tulosten tekemiseen tark-
kaan harkituilla toimenpiteilla.

— Taantumalla on positiivisiakin vaiku-
tuksia: se pakottaa yrityksid miettimiin
rahaa tuottavia ratkaisuja markkinointiin ja
myyntiin. Viljin rahan aika on auttamatta
ohitse, jokainen euro on saatava poikimaan.
Meidin tehtivimme on kaivaa mahdolliset
pullonkaulat esiin ja esittéii asiakkaillemme
uudenlaisia myyntii lisdsvid markkinoin-
tiratkaisuja tulosten aikaansaamiseksi,
painottaa toimitusjohtaja Mika Mikinen.

Karsimalla parannat tulosta
Adpron asiakaskunnassa on paljon teolli-
suusyrityksid ja kalliiden investointihyo-
dykkeiden tuottajia, etenkin laite- ja kone-
valmistajia. Lihtotilanne niissi yrityksissi
on lihes poikkeuksetta samankaltainen:
asiakas ihmettelee, miksi markkinoiden
paras ja teknisesti hienoin tuote ei myy.

H m HEATMASTERS
-

Syyt myynnin ja kasvun hii-
pumiseen ovat moninaiset mutta yksi
yleisimmistid on, yllattavad kylld, liian
suuri médri asiakkaita ja tuotteita. Hyvini
aikoina monissa yrityksissi on sorruttu
kannattamattomiin “harrastetuotteisiin”,
kun tosiasiassa padtuote tuo liikevaihdon
ja kannattavuuden yritykseen.

— Mikiin ei ole kalliimpaa ja
tehottomampaa kuin seurustella kaikkien
mahdollisten asiakkaiden kanssa. Autamme
asiakkaitamme l6ytdmiin kannattavuuden
takaisin keskittymalli oikeisiin tuotteisiin
seki asiakassegmentteihin, jatkaa Miki-
nen.

Lopeta tuotteiden myynti

ja viltd hintasota
Asiakkaat eivit osta tuotteita niiden tek-
nisten ominaisuuksien tai innovaatioiden
vuoksi vaan niiden tarjoamien hydtyjen
perusteella. Sellaisia ovat esimerkiksi
oston helppous, kiyton turvallisuus tai
investoinnin tuomat siistot. Teknisten
tuoteominaisuuksien kidntiminen sel-
keiksi, erottuviksi seki eri intressitasoja
puhutteleviksi asiakashyodyiksi on ollut
Adpron ydinosaamista jo 32 vuoden ajan.
Palvelujen avulla tuotteesta voidaan tehdi
entistd houkuttelevampi.

—Painotamme asiakkaillemme pal-
velujen merkitystd markkinoilla, joilla tuot-

teet ovat samankaltaisia, eivitkd synnyti
kilpailuetua. Palvelubisneksen tekijin on
osattava kiteyttid asiakaslupauksensa seké
rakennettava teknisesti loistavien tuottei-
densa ympirille palveluja, joita asiakkaan
on helppo ostaa, kuvailee Mikinen.

Yrityskuvasta

rohkeasti erottuva
— Monet teollisuusyritysten edustajat
sanovat, etteivit he markkinoi, vaikka
itse asiassa tekevit sitd koko ajan. Kaikki,
mitd yrityksessd tehdididn ja miten yritys
néyttiytyy ulospiin, kuuluu markkinoin-
tiin. Esimerkiksi se, miten huolto palvelee,
sanoo Mikinen.

Dynaamisissa yrityksissi toiminta
ohjeistetaan yhteniiseksi. My6s erottuval-
la yrityskuvalla on merkitystd. Se toimii
huomionherittijini seki tunnistetekijani
esimerkiksi messuilla ja asiakaskohtaamisis-
sa ympéri maailmaa. Téstd on kokemusta
muun muassa metallin limpokisittely-
palveluja tarjoavalla HeatMastersilla,
jolle Adpro suunnitteli ja tuotti kiehtovan
ritaritaruston ympirille kietoutuvan yritys-
kuvan.

Menestyminen

vaatii uskallusta
Teollisuusyrityksen tie markkinointi-
henkiseksi palveluyritykseksi on ehki

kuoppainen mutta tulevaisuuden kannalta
ehdottoman vilttdmiton. Ensimmiisen
askeleen ottamiseksi riittdid yhteydenotto
markkinoinnin ammattilaisiin.

— Jo tunnin, parin tapaamisessa
saamme kuvan uuden kumppanimme toi-
mintakentisti sekd tunnistamme mahdolli-
sia markkinointiongelmia. Miti syvemmiille
kumppanuus kehittyy, siti tehokkaammin
pystymme reagoimaan ja tuottamaan lisiar-
voa asiakkaillemme. Samalla markkinointi
asiakasyrityksessi selkeytyy ja sen hallinta
helpottuu ja tuottavuus paranee, sanoo
toimitusjohtaja Mikinen.

Myynnin ja markkinoinnin te-
hostamiseen Adpro tarjoaa investointihyo-
dykkeiden markkinointiin suunniteltuja
selkeiti tuotepaketteja. Niin asiakas tietidd
jo etukiiteen, mitd palvelu maksaa, miti se
pitdd sisdllidn ja mitkéd ovat kunkin osa-
puolen tehtivit projektissa. Tuotepaketit
kattavat koko paletin alkaen liiketoimintaa
kehittivisti linjavedoista myynnin tukima-
teriaaleihin asti.

Vuonna 1977 perustetun markki-
nointi- ja mainostoimisto Adpron pitkéai-
kaisia asiakkaita ovat muun muassa Valtra,
Uponor, HeatMasters ja Penope.

Lisdtietoja: Mika Mikinen,
puh. 044 577 4010

Metallin limpokiisittelypalveluja tarjoavan
HeatMastersin yritysilme kietoutuu kiehtovan
ritaritaruston ympdirille.
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