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Alkusanat

Tama opas on tarkoitettu niin vasta-alkajille kuin my6s tarkistuslistaksi jo pidempaan kilpailleille.

Oppaan tekstit perustuvat muistiinpanoihini useilta eri luennoilta, kdytannén kokemukseen rallien teosta ja

rallitiimin pyorittdmisesta sekd AL Sport 2018 pdivien ryhmé&taihin.
Kiitokset oppaan toimitustyosta Juha Lambergille ja Jaakko Riikoselle.

Jorma Halttu

Autoliiton AL-Sport-toimikunnan puheenjohtaja, Helsingissa 18.1.2019
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Mista yhteistyokumppanuudessa on kyse ?

1. SPONSOROINTI, LAAJA YHTEISTYOKUMPPANUUS
VAI MAINONTA?

Heti alussa kerrottakoon, etta unohda sponsori, kdytd sanaa yhteistyo-
kumppani. Sana sponsorointi yhdistetdén tilanteeseen, jossa tukija antaa
rahaa ilman vastavelvoitteita. Se on vastikkeetonta tukea, jolle ei nykymaa-
ilmassa ole sijaa.

Yleisin yhteistytn tapa on sellainen, jossa autourheilijalla on yksi tai
kaksi padyhteistydkumppania ja lukuisia sivukumppaneita. Paayhteis-
tyckumppani on kilpailijan tarkein strateginen yhteistyokumppani, jonka
tulee saada sille kuuluvaa erityiskohtelua. P&gyhteistykumppani antaa
kilpailijalle aina suurimman panoksen, joko rahallisesti tai muulla tavoin.
Sivukumppanit ovat kilpailijan virallisia yhteistyckumppaneita, jotka usein
toimivat myds tavarantoimittajina. Kilpailijan eri yhteistyGkumppaneiden
toiminta ei kesken&an ole ristiridassa.

Yhteistytkumppanuus on paljon moniulotteisempaa toimintaa kuin
mainonta. Yksittdiset mainossopimukset yrityksen ja kilpailijan valills ei-
vét ole yhteisty6ta elleivat ne ole osa laajempaa yhteistydkumppanuutta.
Tallaisissa tapauksissa yritys saa kayttoonsa mainospaikan esimerkiksi kil-
pa-autosta tietyksi ajaksi, mutta ei muita yhteistytn hyotyja. Joskus téta
toimintaa kutsutaan taktiseksi yhteistyoksi. N&istd mainossopimuksista
kannattaisi rakentaa todelliset yhteistydsopimukset, jotka hyodyttaisivat
molempia osapuolia.

Perinteisen mainonnan teho on viime vuosina laskenut ja hinta vastaa-
vasti noussut. Erilaiset yhteistydkohteet herattavat kohdeyleistssa erilaisia
mielikuvia. Yritykset joutuvat valitsemaan yhteistytkumppaninsa huolella.

Sopimusneuvotteluissa potentiaalisten yhteistykumppaneiden kanssa

kilpailijan edustajien on esitettdva oikeita myyntiargumentteja painottaen
yhteistydsta yritykselle koituvia hy6tyjd. Nakyvyys ei ole ainoa yhteistyon
tarjoama vastike yritykselle. Osa yrityksists ei edes hae yhteisty6lta naky-
vyyttd. Ensitapaamisessa on tarkeda kilpailijan esittely.

Ensitapaamisen esittelyn materiaalipaketissa
tulisi olla seuraavat siséallét:

kuljettajan (ja kartturin) esittely

kilpakaluston esittely

oma ura pahkindnkuoressa

tavoitteet

budjetti

Naiden lisdksi tulee esittda:
mité tarjoat yhteisty&tahoille
miten pidat yhteytta yhteistytkumppaniin

Seuraavassa on esimerkkeja yhteistydn tarjoamista
eduista yritykselle
vastineet (aineelliset ja aineettomat)
nakyvyys, mainonta, mediakattavuus, kontaktipinta térkeiksi
koettuihin tahoihin
suhdetoiminta: vapaaliput, yksityistilaisuudet
myynninedistaminen: promootio, alennukset, tuotendytteet
osaamisen kehittdminen: tieto-taidon siirtyminen, luennot,
verkostoituminen
ympéristd- ja yhteiskuntavastuu
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Yhteistyon luominen kdytannossa

2. KETA LAHESTYA? KUKA VOI PAATTAA?

Suuressa osassa yrityksista yhteistydpaatoksista vastaa ylin johto. Jois-
sakin paatoksentekovastuu on siirretty markkinointi- tai viestintdjohdolle.
Tuloksellisen sopimuksen kannalta on tarkedd I&hestya oikeaa henkiltg
yhteistyoyrityksessa. Toimivakin idea yhteistytstd saattaa helposti kaatua
sithen, ettd hanketta esitelldan vaaralle henkiltlle yrityksessa tai toiminta-
malli on vaara.

3. MITA MINA VOIN TARJOTA YRITYKSELLE?

On hyva tutustua yrityksen tai yhteisén toimintaan ja toimintaperiaattei-
siin ennalta. Toisen osapuolen kotisivut ja eri sosiaalisen median sivustot
ovat erinomainen tiedonlahde. Tulevat tapahtumat tarjoavat mainion mah-
dollisuuden paitsi tutustua toisen osapuolen toimintaan ja markkinointiin,
my6s mahdollisuuden paattajien tai yhteyshenkildiden tapaamiseen hen-
kilskohtaisesti.

Ennen esitystd on térkedd pohtia, mitd tarjoaa vastineeksi juuri sille
kumppanille jota lahestyy. Ei kannata tehda kaikille tahoille sopivaa yleis-
tarjousta vaan profiloida tarjonta raataloidysti juuri tuolle tietylle kohteelle.
Suosituimmat sosiaalisen median sivustot, joilla yhteisty® voi nakya:

Instagram Pinterest
Twitter Facebook
LinkedIn Tumblr
Google+ YouTube

Markkinoinnin ja mainonnan kanavat:
blogit ja kotisivut
yritysten tapahtumat; messut, promootiot, muut julkiset tapahtumat
urheilutapahtumat, -kilpailut ja -matkat
sosiaalinen media
televisio ja radio
printti- ja verkkomainonta; lehdet, bannerit, flyerit, tienvarsimainonta
verkostoitumistapahtumat ja -seminaarit
seura-, yhdistys- ja jérjestétoiminta sek& vapaaehtoistyo.

4, ESITTELYYN VALMISTAUTUMINEN

Ennen kuin yritystd ldhestytdan, on yhteistythankkeen esittely valmistelta-
va huolellisesti. Tarkeinta on tuntea oma toimintansa ja uskoa siihen. Kun
tapaaminen on sovittu, on esitys suunniteltava siten, ettd kaytettévisss
oleva aika hyddynnetddn mahdollisimman tehokkaasti.

Jaettava materiaali on térked osa esitystd, joten sen ulkoasuun kannat-
taa panostaa. Tapaamisen jélkeen kannattaa olla sdannollisesti yhteydessé
yritykseen ja pyrkid saamaan aikaan p&atos sovitussa aikataulussa.

Kilpailijan ja yrityksen yhteyshenkililld on oltava toimivat henkildkemiat
kesken&d&n, muuten ajatus yhteistydsts ei tunnu mielekkaalta.

Tutustu yritykseen; taustaan, imagoon, tavoitteisiin ja toimintaperiaatteisiin
Mit& apua toivot yritykselta?

Mitd pystyt tarjoamaan yritykselle?

Selvitd keneen olla yhteyksissa yhteistytasioissa
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Laadi hyva esitys tarjouksestasi

Listaa tulevia tapahtumia ja kontakteja

Mieti, miten voit olla mukana yrityksen toiminnassa
Mieti, miten hytdyntaa jo luotuja suhteita ja verkostoja
Mieti myGs, miten hyddyntdd ammattiosaamistasi tai koulutustasi
Ole ytimekas, mutta kohtelias

Osoita paattavaisyytta, mutta myos ndyryyttd

Osoita motivaatiosi ja innokkuutesi

Osoita tietamyksesi alasta tai yrityksesta

Pida viesti henkildkohtaisena, valtd massaviestejd
Tarkista oikeinkirjoitus

Ehdota tapaamista tai tiedustele mahdollisuutta
yhteydenottoon puhelimitse

Als pyydd, vaan ehdota ja tarjoa

On havaittu ilmig, etta yritykset véhentavat yhteistybkumppanien maaras
ja kiinnittévat enemmaén huomiota kilpailijoiden laatuun. Osa yrityksistd
hakee aktiivisesti juuri heille sopivia kumppaneita omien tarpeidensa perus-
teella ja omilla ehdoillaan. Nama yritykset etsivat laadukasta, pitkaaikaista
ja syvallista yhteistytta omaan arvomaailmaansa perustuen.

Yhteistyon laatu on saatava toimimaan yritysten nakokulmasta ja sopi-
musneuvottelut on tapahduttava yrityskielelld. Yritysyhteistydn hinnoittelu
on kilpailijan vaikeimpia tehtévid. Yhteistyolle ei ole olemassa hinnastoa,
josta suunnitellun yhteistydn arvon voisi tarkistaa.

Yrityksille voidaan tarjota erihintaisia yhteistytpaketteja, joiden hinta
madaraytyy yhteistyon laajuuden mukaan. Hyva hinta-laatusuhde on avain
pitkdkestoiseen yhteistyhon. On suositeltavaa tehdd molempia osapuo-
lia sitova kirjallinen yhteistytsopimus, jossa yhteistyon hinta yritykselle on
mainittuna. Sopimuksessa on hyvé olla myts maininta yrityksen saamista
vastineista seka kilpailijan saamista eduista/hinnasta.

5. SOPIMUS

Hyvin valmisteltua sopimuspohjaa voidaan kayttds kaikissa yhteistydso-
pimuksissa.

Yhteistybkumppanuus perustuu yrityksen ja kilpailijan valiseen yhteis-
tyosopimukseen, joka kannattaa aina tehdd kirjallisena vaarinkdsitysten
vélttamiseksi. Sopimuksessa kerrotaan selkedsti osapuolten oikeudet ja
velvollisuudet toisiaan kohtaan.

Sopimuksen sisaltd vaihtelee kilpailijan mukaan, mutta tietyt perusasiat
tulisi I6ytya jokaisesta yhteistydsopimuksesta:

sopijaosapuolet (allekirjoitukset)

sopimuksen tarkoitus ja yhteistytn tavoitteet

yrityksen rooli verrattuna mahdollisiin muihin kumppaneihin
ohjeistus osapuolten tunnusten kayttdon

maksettava korvaussumma ja mahdolliset erdpaivat
sopimuksen toteuttamiseen liittyvét kulut ja niiden maksuvelvollisuus
yrityksen oikeudet

salassapitoasiat

sopimuksen voimassaoloaika

kaytanteet mahdollisen sopimusrikkeen sattuessa
mahdollisuus sopimuksen ennenaikaiseen purkamiseen

Valmistautuessa ja yhteistydosapuolia etsittdessa, on suositeltavaa pitdy-
tyd tutun lajin tai toimintaympériston edustajissa. Mita enemmén toisesta
osapuolesta tietds, ja mitd tutumpi toimialue on, sitd helpompi on osoittaa
mahdollista hy6tyd yhteistytlle. Omiin kokemuksiin tai tietoon perustuvat
yksityiskohdat tuovat mielikuvaa personoidusta yhteydenotosta. Vieraiden
lajien tai toimintaympéaristdjen yrityksiin lahetettavat yhteydenotot saatta-
vat helposti aiheuttaa vastaanottajassa olettamuksen massaviestinndsta.
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Toimiva yhteisty6

6. MISTA TOIMIVASSA YHTEISTYOSSA ON KYSE?

Toimivan yhteistyon voi ndhd& kolmivaiheisena:
Sopimusta noudatetaan molemminpuolisesti — molempien
osapuolten suoritteet, velvollisuudet ja oikeudet toteutuvat kuten
sopimukseen on kirjattu.
Yhteisty6td suunnitellaan, toteutetaan, kehitetaan ja
ideoidaan aktiivisesti yhdessa.
Yhteistyétd hyédynnetédn kilpailijan omassa toiminnassa
seka kumppanin omassa toiminnassa.

lhanteellisimmassa tapauksessa yhteistyd on “win win win” —tilanne, jos-
sa yhteistytyritys ja kilpailija tuottavat yhdessa lisdarvoa toisilleen sekd
elamyksellista sisdltoad kohdeyleistlleen. Molemmilla osapuolilla tulee olla
sekd kykyd ettd halua toimia yhteisen edun mukaisesti. Yhteistapaamisia
yrityksen, kilpailijan ja muiden yhteistyokumppaneiden kesken kannattaa
jarjestdd aika ajoin.

7. MITEN YRITYS VALITSEE YHTEISTYOKUMPPANINSA?

Kun yritykselld on selkeat tavoitteet yhteistyén suhteen, on sopivien kilpai-
lijoiden kartoittaminen helpompaa. Ensisijaisen tarked valintakriteeri onkin
kilpailijan kyky tayttdd ndma asetetut tavoitteet.

uudet markkina-alueet
verkostoituminen, yritysten vélinen yhteistoiminta
saavuttaa tietty kohderyhméa

tuotelanseeraus

mahdollisuus tarjota erilaisia yhteistytn hytdyntédmistapoja
nakyvyys mediassa

vaaditut panostukset verrattuna yrityksen resursseihin
tarjota mahdollisuus pitkaaikaiseen yhteistython

oma markkinointiosaaminen ja -resurssit.

Yhteistyokumppanuuden onnistumista voidaan
arvioida mittaamalla nelj&3 tekij&a:

nakyvyytta

sidosryhmien antamaa palautetta
tunnettuus- ja mielikuvavaikutuksia seka
myynnin ja markkinaosuuden kehitysta

8. SOPIMUSKUMPPANIEN VALINNAT

Yhteistyotarjouksia saattaa tulla varsinkin suurille yrityksille paivittéin. Yh-
teistyon tehokkuuden kannalta vuorovaikutus yrityksen ja kilpailijan valilla
on ehdottoman tarkea.

Yhteisty6ta etsivén kilpailijan on neuvotteluissa tuotava esille omista
vahvuuksistaan sellaiset, jotka ovat yrityksen markkinoinnin ja viestin-
ndn kannalta merkityksellisia.

Yritykset luonnollisesti haluavat tehda yhteistyéta sellaisten kilpailijoiden
kanssa, jotka ovat menestyneitd omalla alallaan jajoilla on hyvat mahdollisuu-
det menestya jatkossakin. Tallaisilla kilpailijoilla on korkea julkisuusarvoja sit&
kautta hyvat edellytykset tarjota yhteistykumppaneille ndkyvyytta.
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Menestyneitd kilpailijoita on helppo valita yhteistydkumppaneiksi, mutta
yritysten ei ole syyta tdysin unohtaa my6skaan "tulevaisuuden tahtig” Nai-
té ovat uudet, potentiaaliset kilpailijat, joilla on hyvét mahdollisuudet
menestyd tulevaisuudessa. Téllaisten kilpailijoiden valinta vaatii yrityk-
seltd arviointi- ja riskinottokykya seké& aikaa kilpailijoihin tutustumiseen.
Toisaalta ndin "pddsee mukaan” edullisemmin ja voi rakentaa yhteistyota
pitkalla tahtdimella.

Yhteisty6td on my6s aktiivisesti hyodynnettdvéa mahdollisimman te-
hokkaasti. Yhteistytsopimuksen tekeminen ei automaattisesti hyodyts
kumpaakaan osapuolta, vaan toimivan kokonaisuuden eteen on nahté-
vé vaivaa.

9. SOPIMUKSEN LAADUKAS HOITAMINEN ON
JATKOSOPIMUKSEN VALMISTELUA

Tassa muistilistan tyyppisesti asioita, joilla voit

varmistaa yhteistoiminnan laatua:
Ole yhteydessa yhteistydkumppaniin saanndllisesti, kerro menestyksis-
td ja ndkyvyydestd — muista my6s epdonnistumiset.
Huolehdi, ettd toteutat sopimuksessa lupaamasi asiat.
Jos mahdollista, jarjesta yhteistydkumppaneillesi yhteinen VIP-tilai-
suus, se lisdd useasti kontakteja. Yhteistilaisuuksissa keskustelut voi-
vat poikia etuja molemmille ja monella tapaa! Er&alls rallitimilla on ollut
pyrkimys siirtdd noin 10 % sopimuksen arvosta takaisin yhteistyo-
kumppanin organisaatioon jarjestamalld rallikyydityksia ym.
Huolehdi, ettd esimerkiksi kilpa-autot ovat siisteja ja teknisesti
hyvdssa kunnossa ja niiden véritys on yhtendinen.
Kéy aina palautekeskustelu, anna muistio yhteistytstd, kiita yhteistyos-
td ja varmista seuraava sopimus.

Et voi taata menestystd, mutta nakyvyyteen liittyvissa ehdoissa voi ja
tuleekin pitdytyd. On hyvé sopia maarat ja aikataulut mainostusta ja
promootiota koskevissa asioissa. Kilpailija voi sopia olevansa kaytetta-
vissd messuilla tai tuotelanseerauksissa, joko ilman erillistd korvausta
tai sovittua korvausta vastaan. Yksityiskohtaiset sopimukset ovat mo-
lempien tahojen eduksi.

On tarkedd sopia myos tulevista tapahtumista ja mahdollisista tyteh-
tavistd — ajoissa.

Yhteistyosopimukseen on hyva sisdllyttaa kaikki oleelliset velvoitteet.
On hyvéa sopia sopimuksen kestosta, seka kilpailua rajoittavista teki-
joista (esimerkiksi kaksi keskendén kilpailevaa rengasmerkkid). Mikali
kilpailija on mukana useiden eri yritysten tai jarjestdjen toiminnassa, voi
olla tarpeellista kdyd& yhdessa lapi tdstd mahdollisesti syntyvaa kilpai-
lua koskevat rajoitteet. Jalleen kerran, ennakkoon sovittaessa asioista
voidaan vélttyd myshemmilta vadrinkasityksilta tai ongelmilta.
Sopimukseen merkitdan paitsi kilpailijan velvoitteet, toki myts yhteis-
tyokumppanin velvollisuudet. Yhteistydsopimus on sopimus — n&in
ollen molemmilla osapuolilla on velvoitteita. Sopimuksessa tulee yksi-
tyiskohtaisesti maaritelld annettavan avun tai tuen laatu sekd maara.
Yritys voi my6s tarjota kilpailijalle tuotteita, korvausta tytsté tai maksaa
kuukausittaista tukea. Tuotteet voivat olla joko ilmaisia tai kilpailija voi
olla oikeutettu henkilokohtaiseen alennukseen. Rahallinen tuki voi myds
toteutua komissioperusteisena; kilpailija voi markkinoida tuotteita ja
saada toteutuneista kaupoista provisiota/komissiota.

Kilpailijan on hyvéa olla tietoinen verotusta koskevista kysymyksista.
Paikallisesta verotoimistosta tai internet-sivuilta Vero.fi voi tarkistaa
yhteisty6ta koskevaa lainsaddéantod ja ohjeistusta. Tarvittaessa ota yh-
teyttd myos ulkopuolisiin asiantuntijoihin,
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Yksi yhteistyon tarkeimmista yksityiskohdista on yhteistyon laadun
varmistaminen seka yhteistyon yllapito. Kaksisuuntainen yhteistyd, eli
yhteisty6, jossa kumpikin osapuoli saa merkittévaa hyctyd, on hedel-
mallisin yhteistytmuoto. Pitdmalla yhteistytosapuolet tyytyvdisena voi
varmistaa vuosien yhteistyn. Yhteistytkumppanit toivovat kilpailijalta
paitsi aktiivisuutta, myds innovatiivisuutta. Mitd enemmaén héan sitout-
taa itsedan ja toimiaan yhteistydkumppaniin, sitd tiiviimpi ja kestdvam-
pi yhteistydsuhteesta muodostuu.

Yhteistyon laadun ja kestdvyyden varmistamiseksi ja
syventdmiseksi, tdrkeda on:

Tiivis yhteydenpito

Yhteistyon tulokset; menestys, tapahtumat, onnistunut markkinointi

Raportointi; markkinoinnin keinot ja tulokset

Motivaatio ja innovatiivisuus

Aktiivisuus ja valppaus

Kiitokset ja positiivinen palaute

Hyvan etiketin noudattaminen ja hyvd imago

10. VERKOSTOITUMINEN

Suhdetoiminta- ja verkostoitumistaitojen merkitysta ei voi korostaa liikaa.
Markkinoiden nopeat muutokset mahdollistavat uusien tilaisuuksien syn-
tymisen ja kilpailijan tulisikin olla jatkuvasti valppaana. Verkostoituminen on
tarkedd niin urheilussa kuin tydeldmassakin. Uusien ihmisten tapaaminen
sekd uusiin oman alan yrityksiin tutustuminen saattaa avata uusia mah-
dollisuuksia. Uusi kontakti voi esimerkiksi olla entisen yhteistytkumppanin
yhteistytkumppani, jolloin jo olemassa oleva yhteistydsopimus voi saada
uusia ulottuvuuksia. Toisaalta uusi kontakti voi olla keino tavoittaa uusia
alan osaajia ja yrityksia. Uusien suhteiden luominen ja verkostoituminen on

osa-alue ja taito, johon panostaminen on nykyajan yhteiskunnassa erityi-
sen hyddyllist ja jopa valttdmatonta.

Ideoita verkostoitumiseen:
Tutustu paikallisen alueesi tai seutusi radioon, televisioon tai sanomalehtiin
Tarjoudu tuottamaan siséltéa seuran tai jarjeston lehtiin tai kotisivuille
Kerro kilpailumenestyksestdsi lajin yrityksille tai jarjestaille
Selvitd mahdollisuudet paasta kotiseudun lehden tai
radion haastatteluun
Aktivoidu sosiaalisessa mediassa
Aktivoidu oman alasi tai lajisi keskustelupalstoilla
Sailytd saavuttamasi tulosluettelot
Kokoa paperijulkaisu tai nettitiedosto tapahtumista
Osallistu tapahtumiin
Tutustu eri alojen ja lajien osaajiin

Sosiaalisessa mediassa aktivoituessaan kilpailija voi tuoda esille omia arvojaan
ja esimerkiksi tuotteita, joihin itse uskoo. Mitd aktiivisempi ja monipuolisem-
min asioita sosiaalisessa mediassa esille ottava on, sitd helpompi on saada
uusia seuragjia ja mahdollisesti myts uusia kumppaneita. Kaikissa kontak-
toinneissa kannattaa myts mainostaa omia sosiaalisen median kanaviaan.

Toivottavasti ndma tiedot osoittautuvat rakentaviksi ja auttavat Sinua
yhteistydkumppanuuden suunnittelussa, hakemisessa ja toteutuksessal
Seuraavilla sivuilla on tarkistus- tai muistilistoja tdhan tyéhon. Muista, ettd
ne ovat vain yleisid listoja, joten tee itsellesi sopivat listat niitéd hyédyntden!
Hyva valmistelu auttaa hyvaan lopputuloksen.
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LIITTEET: Suunnittelu

MILLAINEN SISALTO MATERIAALIPAKETTIIN?

Kuljettajan (ja kartturin) esittely

Kilpakaluston esittely

Oma ura péhkinankuoressa

Tavoitteet

Budjetti

Mita tarjoat yhteistyttahoille? (Tastd enemman alla.)

Miten pidét yhteytta yhteistykumppaniin? (Tastad enermman
Myyntivaihe-, Toteutusvaihe- ja Jalkihoito-otsikon alla.)

MITA TARJOTAAN?

Asiakkaat, eldmykset

Suora myyntimahdollisuus
Nakyvyys ja kuuluvuus
Osallistuminen tapahtumaan
VIP-tilaisuus

Kurkistus kulisseihin

Uusia asiakkaita

TARJONNAN TUOTTEISTAMINEN PERUSTAKSI

Mieti kaikki yhteistybmuodot ja pohdi niiden hyddynnettévyys
Maarita yhteistytkumppaneiden maard ja taso

Mieti erikoiskohteita

Raatalsi kokonaisuuksia, joita ei muuten rahallakaan saa
Siséllyta tarjontaan aineellisia ja aineettomia vastineita
Hinnoittele yhteistyt markkinahinnan perusteella.

TARJONNAN KAUPALLINEN TUOTTEISTAMINEN

Y hteistyd/nimi

Yhteistyon tarkoitus

Tarkka sisaltd (mitd, kuka, missa)

Yhteistyon roolit ja velvoitteet

Yhteistyon hinta (laskenta kustannuksista ja todellisesta tuotosta)
Mahdolliset lisdpalvelut hintoineen

Mahdollinen yhteinen esite ym.
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LIITTEET: Myyntivaihe

LAHESTYMINEN

Puhelu

Kirje

S&hkoposti

Henkiltkohtainen kéynti (paras tulos)

YHTEYDEN SISALTO

Tapahtuman esittely
Saatava selville asiakkaan kiinnostus ja intressi
Varmistus, ettd asiat ymmarretdédn asiakkaan kanssa samalla tavalla

TARJOUKSEN VALMISTELU JA ASIAKKAAN TAPAAMINEN

Konkreettinen tarjous, jossa ilmaistaan selkedsti:
mitd tarjotaan
mita halutaan ja

mitd lisdarvoa syntyy asiakkaalle

TARJOUKSEN ANTAMINEN

Tapaa asiakas, ole ajoissa

Anna tarjous AINA kirjallisena
Yksinkertaista asiasi

Innovoi myds neuvotteluvaiheessa

KAUPAN PAATTAMINEN

Paata kauppa, kun asiakas osoittaa kiinnostuksensa
Tarvittavat muutokset kaupan siséltéon ja ehtoihin

KAUPASTA SOPIMINEN

Kirjallinen sopimus, missa ilmenee vastuut ja vastuuhenkiltt
AINA Ightokohtana useampivuotinen sopimus, ainakin optiona
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LIITTEET: Toteutusvaihe

Varmista sopimuksen mukaiset toimenpiteet
Sitouta organisaatiosi yhteistyhon

Ole uskottava

Tuota positiivisia yllatyksig

Anna mité lupaat ja jotain mukavaa viela liséksi
Ole vuorovaikutteinen

Pida aktiivisesti yhteytta yhteistyokumppaneihin
Raportoi ja anna palautetta.

MITEN KULJETTAJA HUOMATAAN?

Markkinahenkisyys kisapaikalla

Kunnollinen ennakkoviestinté

Systemaattista tyota

Tiedotteet allekirjoittaa AINA kuljettaja

Omat, ajan tasalla olevat nettisivut, Facebook, Twitter
Kuljettaja AINA neuvotteluissa mukana

Yhteydenpito

Yhdenmukainen pukeutuminen varikkohenkilskunnasta alkaen
Nakyvyys yhteistytkumppaneihin

Yhdenmukaiset mainostuotteet

Sovittujen tehtévien toteuttaminen

Yhteistyckumppanin tuotteiden tunteminen

Lisdarvon antaminen jo sovittujen lisaksi

Huomioidaan VIP-liput

Tiimin jaseneksi sitouttaminen

Erottuminen massasta

Kilpailijaesite tiimista

Tilaisuus yhteistydkumppaneille

YhteistyGkumppaneiden asiakastapaaminen

Kauden paattyessd kutsu tilaisuuteen yhteistydkumppanit
Jokaisen kilpailun jalkeen raportointi tapahtuneesta

Nedian osallistuminen

Yleisoméaaran ilmoittaminen

Tiimissa sovittava mediavastaava

Mahdollista muutoksista tiedottaminen yhteistydkumppaneille
Voit edustaa yhteistykumppanin tuotteita, markkinoinnin apuna
Kuljettaja voi tarjota ajattamista johonkin yhteistyckumppanin
tilaisuuteen tai tuoda kalustoa naytille

Kutsu yhteistytkumppanit mukaan kauden palkintojenjakotilaisuuteen
Kaluston ja kuljettajan pitaa olla edustavassa kunnossa, liikenteessa
noudatetaan liikennesaantsja

Varmista sopimuksen mukaiset toimenpiteet

Sitouta organisaatiosi yhteistychon.
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LIITTEET: Jalkihoito

Kiitd yhteistydsta

Kéy palautekeskustelut

Anna muistio yhteistyosta

Alusta ja varmista jatkosopimukset

"Takaisinkytkentd” eli osa sopimusrahoista yhteistydkumppaneiden
"viihdyttamiseen”, esim. kyyditys /kilpa-autolla ajotilaisuus

Hoida raportointi kunnolla

Selvita yhteyshenkils, johon olet yhteydessa yhteistyd-

kumppanin puolella

Tarjoa lippuja kilpailuihin (hanki itse, jarjesta VIP-vierailu)

Pida kalusto aina edustavassa kunnossa

Harjoittele esiintymistd, kokemus tuo varmuutta

Kuljettajalla oma mediahenkil, joka voi tiedottaa kilpailusta heti
maalissa ja olla mahdollisuuksien mukaan yhteydessa yhteistys-
kumppaniin kesken kilpailunkin

Muista tiedottaa muutoksista (peruminen jne)

Henkilkohtaiset tapaamiset ovat erittdin térkeitd
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