"Noin joka toinen
tapaaminen
on johtanut

tarjouspyyntoon”.

NAAVA

VIIKON RAIKKAIMMAT
TAPAAMISET

Naava kuuluu yhteen luonnon kanssa.
Naava haluaa tuoda tycpdiviin positii-
visen muutoksen, tyoyhteiso kerrallaan.
Yritys on perustettu kebittimdiin ter-
veellisempid ja onnellisempia tycpaik-
koja, jotta ihmisten arkieldmd muuttuisi

positiivisesti.

MERKITTAVAA MYYNNIN KASVUA

"Tapaamismddrdt ovat lisaantyneet mer-
kittdvasti. Myos tarjouskanta on kasva-
nut ja olemme pddsseet keskustele-
maan isojen yritysten johdon kanssa.
Tahdn mennessé noin joka toinen tapaami-
nen on johtanut tarjouspyyntdon. Tarjouk-

set Trainers’ Housen sopimiin tapaamisiin
ovat olleet keskimddrin 10% suurempia,
kuin kaikki vuoden 2017 tarjoukset kes-
kiarvoltaan. Vuoden 2017 tarjouksista
keskimadrin noin puolet ovat puolestaan
johtaneet kauppaan. Myynti on siis mennyt
positiivisesti eteenpdin’, Naavan aiempi
myynti- ja markkinointijohtaja Aslak
De Silvakertoo.

NELJA KIITOSTA YHTEISTYOSTA
1. Yhteydenpito:

"Olemme olleet erityisen tyytyvdisia Trai-
ners’ Housen viikoittaiseen raportointiin
tyén etenemisestd. Raporteissa on arvo-
kasta markkinatietoa myyntijohdolle.

Pystymme vertailemaan raportin kom-
mentteja esimerkiksi chat-keskusteluihin
ja tarvittaessa reagoimaan palautteisiin
nopeasti.”

2. Uusi kohderyhma auki:

"Meilld on vahva markkinointikoneisto ja
sovimme myds inbound-yhteydenottojen
kautta tapaamisia. Suomessa on kuitenkin
paljon potentiaalisia yrityksid, emmekd ole
omin voimin paasseet tapaamaan esimer-
kiksi isojen porssiyritysten johtoa. Yhteis-
tyélla nopeutamme prosessia ja varmis-
tamme sisGanpaasyn.”

3. Jatkuva kehittaminen:

"Pidémme siitd, ettd yhteistyo on vuoro-
vaikutteista. Olemme tiimin kanssa aktiivi-

sesti yhteydessd ja kehitdmme ja hiomme
toimintaa yhdessd. Viimeksilisdsimme kar-
toittavia kysymyksid puheluihin mukaan,
jotta varmistamme tapaamisen laadun
sekd sen, ettd juuri oikea pddttdjé on mu-
kana tapaamisessa.”

4. Aito kiinnostus:

"Koemme, ettd meitd arvostetaan ja meis-
td ollaan kiinnostuneita asiakkaana. Ar-
vostamme Trainers’ Housen sddnnéllistd
palautteenhakemista. Meiltd ei siis kysytd
ainoastaan aikaansaatuja tuloksia, vaan
mitd Trainers’ House voisi tehdd kumppani-
na vield paremmin’, De Silva kertoo.

AJANKAYTON PRIORISOINTIA

"Myyjiemme aika kannattaa kayttdd sielld,
missd se on kaikista tuottavinta; keskus-
telemassa tapaamisissa ja hurmaamassa
asiakkaita. Tasta syysta paatimme ulkois-
taa tydladn soittotyén. Keskustelimme eri
toimijoiden kanssa valitessamme yhteis-
tyékumppania. Trainers’ House onnistui
vakuuttamaan meiddat tyon laadusta
ja riskittomyydestd. Hyvit referenssit ja
muu palvelu uusasiakashankinnan lisaksi
vaikuttivat myds lopulliseen valintaan’, De
Silva jatkaa.

ONNISTUMINEN HAASTAVASSA
KOHDERYHMASSA

Kontaktoitava kohderyhma rajattiin tar-
kasti. Uusasiakashankinnassa korostuivat
yritykset, joille henkildstén hyvinvointi,
tyén tehokkuus seka tyckyky ovat tar-
kedssa roolissa.

"Valitsemamme kohderyhmd ei missadn
nimessd ole tavoitettavuuden osalta hel-
poimmasta pddstd. Haluamme tapaamisia
isojen brandien kanssa, joilla on paljon hen-
kilostod. Ndita yrityksia myds luonnollisesti
tavoitelloan eniten.

Suosittelisin Trainers’ Housea ehdot-
tomasti muillekin. Vastaavan tuloksen
hakeminen yksin olisi maksanut meille ai-
kaaja rahaa’, De Silva kiittaa lopuksi.



