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Pohjolan miehet suuressa.
maailmassa

HYVAT KYLAN MIEHET JA NAISET! Jalleen tervehdimme Teitd uuden Messissé! -lehtemme

valityksella. Toivottavasti olette saaneet uusia ideoita ja ajatuksia kayttoonne edellisesta lehdestam-
me, joka oli uuden asiakaslehtemme ensimmadinen numero. Taméankertaisen julkaisun haluamme
omistaa tuotteelle ja laadulle. Kun menestysta haetaan pitkalla aikavalilld, on lopputuotteella ja sen
laadulla keskeinen merkitys liikketoiminnan onnistumisessa.

TAMAN PAIVAN KILPAILU KULUTTAJIEN MIELTYMYKSISTA JA MAKUNYSTYROIS-
TA ON KOVAA. Asiakkaat arvostavat yha enemman hyvin tehtya ja pitkajanteista tyota laadun
ja palvelun eteen. Suurten toimijoiden haastajana joudumme koko ajan miettimaan keinoja, joilla
voimme kilpailla ja erottua eduksemme. Ehk& meilla ei ole mahdollisuuksia laittaa miljoonia mai-
nontaan tai myyda tuotteitamme tappiolla, mutta niiden sijaan voimme tuoda markkinoille tuotteita,
jotka erottuvat kuluttajille mielenkiintoisina ja laadukkaina vaihtoehtoina. Tuotekokemus olkoon siis
keihdankarkendmme téssa haastavassa markkinointitehtdvassamme.

KETJUMME MYYNTI KULUNEEN VUODEN AIKANA ON KASVANUT 20,5 PRO-
SENTTIA. Néin ollen olemme yhdessa teidén kanssanne raivanneet osuutta myds kokonaispika-
ruokamarkkinasta, joka on keskimadrin kasvanut 3,5 prosenttia. Laatuun kannattaa siis panostaa,
silla sille I6ytyy aina oma markkinarakonsa. Tuotteet ja palvelut ovat meidan téarkeimmét kilpailuvalt-
timme. Haluamme niill& osoittaa arvostuksemme Teita ja kuluttaja-asiakkaitamme kohtaan.

LAADUN TAKANA ON AINA MYOS LUOTETTAVAT JA VASTUULLISET TOIMIJAT, jot-
ka hoitavat velvoitteensa yhteistybkumppaneitaan, rahoittajiaan ja yhteiskuntaa kohtaan. Se on pi-
tempi tie ja pikavoittoja siind harvemmin syntyy, mutta luottamuspaidomaa sitékin enemman. Laatu
edellyttadd luottamusta. Positiivinen brandimielikuva vahvistuu pitk&aikaisen luottamuksen ja laadun
yhdistelmasté. Menestys vaatii ndiden asioiden ymmartamista ja huomioon ottamista. Hyva esi-
merkki brandimielikuvan heikkenemisesta voidaan hakea taméan pdaivan autoteollisuudesta. Saab-
automerkki on karsinyt valtavasti liiketoimintansa synnyttamistéa negatiivisista uutisista. Jatkuvasti
vellovat puheet velkasaneerauksista ja konkursseista ovat merkittavasti alentaneet Saab-brandin
mielikuva-arvoa. Kumman automerkin hankintaa tdméan paivan kuluttaja harkitsee vakavammin,
Saabin vai korkean laatumielikuvan omaavan Mercedeksen? Molemmat toimijat ovat aiemmin
mielletty korkean laatutason automerkeiksi. Nykydan useamman kuluttajan valinta osuu "Meseen”,
koska se pystyy tarjoamaan Saabia paremman mielikuvan luotettavuudesta, toimitusvarmuudesta
ja laadusta.

HYVA TUOTE SYNTYY pitkédjanteisesta tuotekehityksests, oikeista raaka-aineista, hyvista
valmistustavoista ja -valineista seka erinomaisista tyontekijoistd myyntipisteissa. Lisaksi tarvitaan
aitoa intohimoa ja innostusta tuottaa asiakkaille positiivisia tuote-elamyksia. Naiden teemojen ym-
parille rakentuu tdmankertainen Messissé! -lehtemme. Uskomme lehtemme sivuilta 16ytyvan kaikille
jotain uutta ja hyodyllistd. Toivomme sen herattavan ajatuksia ja keskustelua. Kaikki palaute on
tervetullutta!

Antoisia lukuhetkia kaikille Teille ja oikein kaupallista syksyn jatkoa, isolla sydamell&!
M

I
Juha Porrassalmi

Toimitusjohtaja
juha.porrassalmi@mestukku.fi

TOIMITUS Onko sinulla tiedossa kiinnostava
Julkaisija: juttu, joka voisi sopia lehteemme?
M.E.S. Marketing Oy

Ota yhteytta!
Osoite: Minna Virtanen

minna.virtanen@mestukku. fi
p 040 900 7109

Malminkaari 5,
00700 Helsinki

Paljon tarinoita, runsaasti mielikuvia, mutta vain ripaus todellisuutta.

Nama ajatukset seikkailivat ajatuksissamme, kun istuimme lento-

a, jonka jyke_va e

Matkalaukut pursusivat odotuksia.
Jannitys kihelmdi vatsassa. Hetken
paasta suuri maailma olisi edessamme
ja mielikuvat kohtaisivat todellisuuden.

Pitk&n ja hiukan raastavankin lennon
jalkeen suuren maailman todellisuus
alkoi hiljalleen piirtyéa verkkokalvoillem-
me. Kaikki naytti suurelta ja mielenkiin-
toiselta. Hetken paasta koneen lasku-
telineet tunnustelivat John F. Kennedyn
kansainvalisen lentokentédn massiivista
kiitorataa. Huomasimme valittomasti,
ettd terminaalissa ei tarvinnut kavella
yksindan. Noin 50 000 muutakin kan-
sainvalistd matkustajaa tallusteli paivan
aikana lentokentén kaytavilla.

New Yorkissa tarkoituksenamme oli
vaihtaa konetta nopeasti ja suunnata
katseemme kohti kolmen tunnin paas-
sa haamottavaa Miamin kansainvalista
lentokenttad. Sielta olisi enda tunnin

L

ajomatka majapaikkaamme, ja voisim-
me vihdoinkin laskea matkan véasyt-
tdmat padmme muhkeisiin tyynyihin.
Mutta niin se vain on, etta kaikki ei toi-
mi edes Amerikassa. Ajatus nopeasta
siirtymisesta koneesta toiseen muut-
tuikin reilun kolmen tunnin norkoiluksi
kentalla. Ei hatad. Matkamme tarkoi-
tus oli tutustua amerikkalaiseen pi-
karuokakulttuuriin, joten paatimme
aloittaa tutustumisen heti kentélta. Ti-
lasimme kuvien perusteella normaalin
kokoisilta nayttavat taytetyt patongit
tyydyttdméaéan ruokaa huutavat vatsam-
me. Nalkdmme oli suuri ja mietimme
vakavissamme, etta otammeko annok-
set perinteisesti tuplana. Pian tuijotim-
me vasyneet silmamme ymmyrkaisind
késissamme olevia annoksia ja ham-
mastelimme niiden mahtavaa kokoa.
Ensikosketus amerikkalaiseen pika-
ruokakulttuuriin todisti mielikuvamme
oikeaksi — annoksilla todella on kokoa.

ula oli:suunnattu kohti New Yorkia.

Monien mielenkiintoisten vaiheiden
jalkeen paadyimme lopulta Floridan
osavaltioon. Heti reissun alkuun pys-
tyimme toteamaan, ettd amerikkalaisen
pikaruokakulttuurin kokonaisvaltainen
ymmartaminen ei tulisi onnistumaan
kahden viikon reissumme aikana. Tuli-
simme kokemaan vain pienen koske-
tuksen ja hennon tuulahduksen pika-
ruokakulttuurin syntyjuurilta.

Reissumme edetessé todellisuus al-
koi hiljalleen hahmottua. Amerikka on
ruoan ja autojen luvattu maa. Mie-
leemme leijaili jopa ajatus siita, ettd
amerikkalaisille ruoka ja auto ovat tois-
tensa synonyymeja. Ruokatarjontaa ol
kaikkialla. Katsoit vasemmalle tai oi-
kealle, aina oli ruokaa tarjolla. On helppo
uskoa, etta ravintolat ovat Yhdysvaltain
suurimpia yksityisia tydnantajia. Moot-
toritiet ohjasivat opasteillaan nalkaiset
matkustajat aina lahimp&aéan ruoka-

Messissa! 2/201



ravintolaan. Fyysiseen liikkumiseen ei
tarvinnut tuhlata energiaa, vaan jokainen
ravintola tarjosi palvelua my6s suoraan
autoon. Jos ei halunnut nauttia péaivan
ruoka-annostansa ajokissaan, aina oli
tarjolla mahdollisuus hurauttaa menope-
linsé suoraan ravintolan oven eteen ja
astella muutamilla askelilla suoraan pi-
karuokaravintolan myyntitiskille.

Tuotteiden saatavuus oli viritetty huip-
puunsa. Se on luonnollista, koska ruo-
kaileminen pitédé tapahtua nopeasti ja
sen eteen ei olla valmiita ndkemaan
kohtuuttomasti vaivaa. Pikaruoan osta-
minen on monesti myds hyvin impul-
siivinen kokemus ja ostopaatds voi
tapahtua hetken mielijohteesta. Taman
potentiaalin amerikkalainen pikaruoka-
liiketoiminta on hyddyntényt onnistu-
neesti.

Ravintolat viestivat voimakkaita sa-
vyja. Musta ja punainen toimivat huo-
mion heréattdjind. Valkoisen varin eri
variaatioilla luotiin mielikuvaa ravintolan
luotettavuudesta ja korkeasta laadusta.
Menutaulut ohjasivat voimakkaasti
kuluttajan valintaa. Kun isot ranska-
laiset, iso virvoitusjuoma ja iso jaatelo
maksoivat vain véhdn enemman kuin
pienet, johti valinta usein suurempaan
annoskokoon. Taman liséksi eri tuot-
teista oli rakennettu monia erilaisia
combo-aterioita, tuotteiden yhdistel-
mid&, joiden avulla kuluttajille haluttiin
viestid runsaita annoskokoja ja edullis-
ta hintamielikuvaa. Ja tunnustettava se
on — tahan kaupalliseen kompaan mekin
monesti lankesimme.
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Itse myyntitapahtuma oli taiteen ja ma-
giikan taidonnayte. Myyjét oli koulutet-
tu myymaan. Kun menimme ostamaan
jotain pientd, huomasimmekin osta-
neemme jotain suurta. Myyja rakensi
havaitsemastaan ostopotentiaalista
keskustelun, joka oli tehokasta kuin to-
rikauppiaan myynti parhaina paivinaan.
Hén johti keskustelua loogisesti eteen-
pain, kdyden ldhes koko tarjoamansa
lavitse. Myyntitapahtuma ei rakentunut
myyjan henkilékohtaiseen oivallukseen,
vaan sita oli aidosti ja tehokkaasti harjoi-
teltu. Totesimme heti, etta investointi
koulutukseen oli kannattanut. Tydn-
tekijat tahkosivat oikeaoppisella toimin-
nallaan puhdasta rahaa ty6nantajalleen.

Myytavat tuotteet olivat suuria ja niissa
todella oli makua. Niitd nauttiessamme
ajatuksissamme pydri tuttuakin tutumpi
slogan: "Kun koko ja maku ratkaise-
vat.” Perinteiset annokset eivat olleet
mitéén laihduttajan unelmia, vaan tuot-
teet oli selkedasti suunniteltu nalan tyy-
dyttdmiseen herkullisesti, tyylikkaéasti ja
nopeasti. Toisaalta tarjontaan oli tuotu
my®ds monia mielenkiintoisia tuotteita,
jotka selvasti erottuivat erikoisuudellaan
perinteisista pikaruokatuotteista. Kokei-
luja oli tehty rohkeasti ja osansa olivat
saaneet myods vahéakaloriset vaihtoeh-
dot. Erds mieleenpainuvimmista tuote-
kombinaatioista oli hampurilainen, joka
rakentui vaahterasiirapilla voideltujen
pekonisiivujen ympérille.

Voidaanko pikaruokaa myyda heti
aamusta? Jos tdméan spontaanin kysy-
myksen esittaisi suomalaiselle, vastaus
todennakoisesti olisi kieltava. Enta mi-
ten tdma toimisi Amerikassa? Se tay-
tyi ehdottomasti selvittdd. Seuraavana
aamuna paikallisen kellon viisarit olivat
asettuneet kello kahdeksan kohdal-
le. Pari uneliaannédkoista suomalaista
miesta seisoi ryhdikkdassa asennossa
amerikkalaisen pikaruokaravintolan pi-
halla. Hdmmastys oli suuri. Ravintola

Chili’s yhden hengen annos

oli lahes taynnd aamupalaa nauttivia
asiakkaita. Elakeldiset nauttivat pai-
kan antimista ja iloinen puheensorina oli
kuultavissa pihalle asti. Téihin kiiruhta-
vat asiakkaat pyorahtivat ravintolassa
vain hetken, ja suuntasivat aamupala
kainalossa askeleensa kohti paivan as-
kareita. Kiinnostuksemme herési. Téhan
taytyi ehdottomasti tutustua. Astelimme
reippain askelin sisdén ravintolaan. Huo-
masimme heti, etté ravintolan aamupa-
lavalikoima oli mietitty tarkkaan. Se oli
supistettu tehokkaaksi kokonaisuudeksi

ja menutaulu oli valjastettu palvelemaan
vain aamun asiakkaita. Tilasimme aa-
mupalaksemme combo-aterian, joka
koostui kahvista, sampylastéa, pihvis-
t4, munakokkelista ja pannukakuista.
Ateriaan kuuluva herkullinen kastike ja
makea hillo kruunasivat aamupalakoke-
muksemme. Tama toimisi ehdottomasti
myGs Suomessa.

Amerikka on niin suuri ja laaja maa, etta
siihen tutustumiseen pitéisi varata run-
saasti aikaa ja rahaa. Kaikesta huolimat-
ta kahden viikon mittaisen mielenkiin-
toisen seikkailumme jalkeen oli mukava
palata kotiin ja Suomeen. Reissu oli kai-
kin puolin onnistunut. Pakkasimme reis-
sulle lahtiessdamme laukut tayteen odo-
tuksia. Paluukuormassa onnistuimme
tuomaan takaisin paljon ajatuksia, joita
tulevaisuudessa voisimme hyddyntaa
liiketoimintamme kehittamisesséa. Kaik-

The Original Pancake Housen
talon reilu pannukakkuannos

ki tuodut ajatukset eivat sellaisenaan
sovellu suomalaiseen pikaruokaliiketoi-
mintaan, vaan ne vaativat monenlaista
lisgjalostamista ja suomalaista kéadenjal-
ked. Osa Amerikan kokemuksistamme
on sovellettu kdytantdon jo nyt. Tasta
konkreettisimpana osoituksena lienee
uudistettu pizzakonseptimme. Mat-
kalaukkumme eivat kuitenkaan ole vie- o s
1a tyhjentyneet. Niistéa riittdé purettavaa = y
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Kaikki pizzat siséltavat tomaattikastiketta ja juustoa.
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Uudistunut pizzakonseptimme on saanut vaikutteita Amerikasta.

EE AL kénnykkamaksamisella!

0600-411-400

Kampin ravintolassamme olemme kayttaneet jo useamman vuoden ajan mobiilia

maksuvélinetta ja se onkin saavuttanut jo n.

Olemme arvioineet, ettd noin puolet kdnnykkdmaksuista
eli yli 5 % on puhtaasti lisémyyntia ravintolallemme (5 % =
n. 45.000 €). Odotukset ovat kuitenkin vieldkin korkeammalla,
silla kasvu on jatkunut jokaisena vuotena ja kuluttajat naytta-
vat omaksuvan kannykkansa maksuvélineend yha useammin.
Haluamme olla mukana tuossa kehityksessa ja tarjota asiak-
kaillemme parempaa palvelua myds maksuvalinevalikoiman
osalta. Emme voi kuvitellakaan, etté& voisimme tuon myynnin
lisdysta saavuttaa ilman mobiilimaksamisen mahdollisuutta.

Mobiilimaksamiseen erikoistunut turkulainen Siru Mobile Oy
ja M.E.S. Marketing Oy ovat aloittaneet yhteistyon. Yhteis-
tyon ansiosta ruokatilaukset voi maksaa luotettavasti ja hel-
posti my6s kénnykalla. M.E.S. Marketing Oy on neuvotellut
normaalia paremmat ehdot kaikille meille, jotka haluavat pal-
velun kayttoonséa ketjussamme. M.E.S. Marketing Oy ei ole
siis valissa, vaan hyddyt menevét lyhentamattémina kauppiai-
den liiketoimintaan. Kun kauppiaillamme myynti kehittyy, niin
Messillédkin menee hyvin. Tama on meidan ajomoottorimme
nyt ja tulevaisuudessakin.

Selkeaa kilpailuetua ravintolaliiketoiminnassa

Ravintoloille raataloity ratkaisu mahdollistaa maksutavan
kayttéonoton nopeasti ilman ylimaaraisia laitehankintoja.
Mobiilimaksun avulla ravintola voi tavoittaa lahes koko kulut-
tajakunnan kénnykéan ollessa jokaisella aina mukana. Jarjes-
telman avulla kauppias voi hallinnoida, seurata ja tehda ra-
portteja oman yrityksen mobiilimaksuliikenteesta.

Siru Mobile on toteuttanut timan vuoden aikana lukuisia mo-
biilimaksuratkaisuja erikokoisille yrityksille. Niit& arvostetaan
erityisesti helppokayttoisyytenséa vuoksi ja ne sopivat moniin
eri kayttotarkoituksiin aina sisddnpadsymaksuista lounasruo-
kapalveluihin. Myytava tuote voi olla kdytdnndssa mika tahan-
sa. Maksupalvelu on helppo, kustannustehokas ja toimitetaan
asiakkaalle avaimet kateen -periaatteella.

11,8 % osuuden kaikista maksuvéalineista.

Helppo kauppiaalle ja asiakkaalle

Kun asiakas haluaa maksaa ostoksensa kannykalla, hédnen
tarvitsee vain soittaa palvelunumeroon ja valita haluttu tuo-
te tai summa. Jarjestelmé kertoo asiakkaalle tuotteen tai
palvelun hinnan ennen ostotapahtumaa. Palvelu varmentaa
asiakkaan oston, jonka jalkeen maksuvahvistus ohjataan
kauppiaan matkapuhelimeen seké hallintapaneeliin. Palvelun
kaytto ei vaadi kuluttajalta erillisia rekisterditymisia, vaan sité
voi kayttaa kaikki, joilla on suomalaisen operaattorin liittyma.
Tuotteen veloitus lisatdan asiakkaan puhelinlaskuun.

Yksil6llista palvelua

”Siru Mobilen myynti- ja markkinointivastaavana pidan térkeéa-
na, ettd asiakassuhteemme perustuvat luottamukseen ja mo-
lemminpuoliseen hydtyyn. Tavoitteenamme onkin, ettd jokai-
nen asiakas saa jarjestelmamme mukana niin kuluttajia kuin
kauppiaita palvelevan maksutavan. Mobiilimaksuratkaisumme
ovat monipuolisia ja aina asiakkaidemme toiveiden mukaan
toteutettuja.

Mobiilimaksaminen on viime vuoden aikana selkeésti yleis-
tynyt ja sen herattdma kiinnostus tuo taas uusia asiakkaita
ravintolaan. Soita ja ota rohkeasti yhteyttd. Kerromme mielel-
lamme lisda palvelustamme ja sen eri mahdollisuuksista yri-
tyksellenne.” Kertoo Ilkka Seppéanen Siru Mobile Oy:n myyn-
nistéa- ja markkinoinnista. Il

Ota yhteytta:

Siru Mobile Oy

llkka Seppéanen

040 7444 527
ilkka.seppanen@sirumobile.fi
www.sirumobile.fi

AMERIKANSALAATTIA, TOMAATTIA,
PUNASIPULIA JA SALAATTIKASTIKETTA




K@sikirjoitus ja ohjaus: Tii Ricks
Kuvaus: Lawrence Dolkart
Kameraoperaattori: Barry Gross

M.E.S. Marketing Oy on leffayhteistydsséa
Hollywood kauhuelokuvatuotannossa
Rage — Midsummer’s Eve. Kesalla 2011
Suomessa kuvatun pitkdn kauhu- ja jan-
nityselokuvan ohjaa palkittu amerikkalais-
suomalainen elokuvaohjaaja Ms. Tii Ricks.
Elokuvan tapahtumat sijoittuvat Suomeen.

La Brea Pictures LLC on Hollywood -elokuvatuotantoyhtid,
jonka toteuttajat ovat olleet mukana mm. sellaisissa eloku-
vissa ja televisiotuotannoissa kuin ’Pirates of the Caribbean
- At World’s End’, ’2 Fast 2 Furious’, ’American History X’,
"The Black Dahlia’. Kaiken kaikkiaan tuotannot, joissa yhtion
ammattilaiset ovat tydskennelleet, ovat olleet ehdokkaana eri
media-alan palkintosarjoissa yli 200 kertaa ja voittaneet yli 80
palkintoa, joukossa mm. kaksi Oscar -palkintoa.

Elokuvan kuvaajana toimii amerikkalainen Mr. Lawrence Dol-
kart, joka aiemmin on kuvannut mm. Tom Sizemoren ja Ja-
mes Russon téhdittaman 'Good Dog, Bad Dog’ seka Buffy -
The Vampire Slayer -televisiosarjasta tutun Emma Gaulfieldin
"Hollow’ -elokuvat. Musiikkivideopuolella Dolkart on kuvannut
mm. Marilyn Mansonille, Rage Against the Machinelle sek&a
Stone Temple Pilotsille ja mainospuolella hanen asiakkainaan
ovat olleet mm. Hollywood Ink -tv-sarja, McDonald’s ja NBA.

Elokuvan kansainvaliset nayttelijat tulevat Iso-Britanniasta;
Holly Georgia ja Johnny Sachon. Elokuvan suomalaisnayt-
telijoind ndhdédan mm. Better Than Andy - The Life Of Tero Hi-
manka elokuvasta tuttu Mikko Vartiainen seka Tali-lhantala

Kuva: Jenni Granholm

1944 ja Sibelius -elokuvista tuttu Christian Sandstrém. Kol-
matta suomalaisroolia esittaa télla hetkella Lontoossa naytte-
lijana tydskenteleva Greta Mandelin.

Elokuvan kansainvalinen ensi-ilta on kevéttalvella / kevaalla
2012. Elokuva ilmestyy ympari maailmaa seka elokuvateatte-
ri- etté kotivideolevitykseen. Yhteistyén merkeissa tulemme
tekeméaéan radiokampanjan internet bannereineen sekd mm.
promootiotapahtumia, joissa on mukana elokuvan nayttelijéa-
kaartia. Liséksi rakennamme kampanjatuotteemme elokuvan
tiimoilta.

Kuvaukset Mes Ravintolassa Nastolassa
Leffayhteisty® mahdollisti elokuvakuvaukset yhdessa ketjum-
me ravintolassa. Nastolan Nesteeseen paadyimme ravintolan
sijainnin ja kohteen miljé6n vuoksi. Kuvaukset ravintolan te-
rassilla kestivat lahes koko péivéan. Tarkoin méaaratty kuvaus-
paiva sattui “sopivasti” Nastolan uuden ravintolan avajaispai-
vaan. Kiitos Nastolan henkilokunnalle, etta kuvaukset saatiin
vietyd onnistuneesti l&pi. Yhteistyd mahdollisti elokuvassa
tuotesijoittelua, joten toivottavasti lopullisessa elokuvaver-
siossa Scan-ateria ndkyy ja maistuu. "Kattomainonta eten-
kin televisiossa on tarkeaa ja sita tulee tehda”, mainitsee 18
vuoden kauppiaskokemuksella Neste Nastolan kauppias Jari
Piiroinen. ScanBurger ja www.mesravintolat.fi onkin mukana
Suomen Parhaat Verkkosivut kilpailussa, jonka ymparilla pyo-
rii mainoskampanja Suomi-TV:Il& lokakuun ajan.

Jarilla on talla hetkella kaksi Neste asemaa hallussaan, van-
hemmassa kohteessa on toiminut jo yli 10 vuotta ScanBur-
ger. Nastolan Kauppakaaren uuden aseman osalta Jari valit-
si meidat jalleen kumppanikseen (vaikka muitakin merkkeja
oli tarjolla). Paatosta helpotti Mes sopimuksen hyvét ehdot
ja tietysti tarkeimpand laadukkaat ja maistuvat tuotteet. Jari

Kuva: Jénni Granholm
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valitsi Kauppakaaren tarjoamaan ScanBurgerin lisdksi myds
PizzaBagin ja VarrasKebabin. VarrasKebabin tuotteet on otet-
tu erittéin hyvin vastaan, etenkin asiakkaiden kehumaa Ke-
bab-lautasta menee jatkuvasti kaupaksi. PizzaBagin tuotteet-
kin on helppoja ja nopeita valmistaa, kiitos valmiin muhkean
ja rapean American taste -pohjan.

”Oli yllatys kuinka paljon Mes Tukku pystyi tarjoamaan markki-
nointiapua”, Jari totesi onnistuneiden avajaisten jalkeen. Mes
Tukku tarjoaa kauppiaille avajaispakettiin valmiita julisteita, il-
mapalloja, mainonnan suunnittelua ja avajaistuotealennuksia.
Jari kaytti liséksi avajaisten tiedottamiseen isoja ja pienié pai-
kallislehtia. Tahan kokonaisuuteen lisattyna vield julkisivuissa
olevat energiaystavélliset LED-valomainokset ja ulkomainon-
nan nékyvyys, ovat antaneet sen tarkedn nosteen heti alusta.

Ravintolan linjaston takana on nayttava rivi monitoreja, jois-
sa ruokatarjoama nékyy. "Monitorit ovat olleet hyva hankin-
ta, koska tarjonnan péaivitys onnistuu monitoreihin helposti ja
nopeasti”, Jari sanoo. Asioiden sujuminen ja niiden nopeus
onkin yksi tarked tekija kauppiaiden ja Mes Tukun yhteisty6s-
sa. Se mahdollistaa my6s térkeé&n vapaa-ajan vieton. Jarin
vapaa-ajan harrastuksiin kuuluu erilaisia palveluskoiralajeja
esim. tottelevaisuuskokeita seké muita urheilullisia harrastuk-
sia. "Tervetuloa Nastolaan syémaan”, Jari ja Nastolan henki-
[6kunta toivottavat. Il

Kannattava
Kysymys

Henkil6kohtainen myyntityd on yksi

tehokkaimmista tavoista vaikuttaa asiak-

kaan ostopaatokseen. Myynnin tuki-

materiaaleilla ohjataan voimakkaasti

kuluttajan valintaa, mutta asiakkaan ja

myyjan valista keskustelua niilla ei voi-
da korvata. Taitava myyja ei tyydy pelkastaan kassa-
automaatin rooliin, vaan osaa sujuvasti ehdottaa tuot-
teita, joita asiakas ei tietoisesti tullut edes ostamaan.
Keskusteluiden tarkoituksena on tehda lisamyyntia.
Siis myynti&, joka tuo yritykselle lisda rahaa.

Miten lisamyyntié voidaan tehdé pikaruoka-alalla?
Helposti ajatellaan, ettéd ruoka-annokset on mietitty niin
valmiiksi kokonaisuuksiksi, etté lisémyynnin tekeminen
on taysin mahdotonta. TAma& harhaluulo on taysin vaa-
ra. Taitavan myyjan kasissa myyntia voidaan kasvattaa
helposti. Yksi oikeanlainen kysymys voi johtaa jopa
15 prosenttia parempaan keskiostokseen. Ja mika
tarkeint&, asiakas osaa arvostaa oikeanlaista lisamyyn-
tia, koska sen avulla pystytédan tarjoamaan ruokailuko-
kemuksesta nautittavampi kokonaisuus.

Dippikastikkeen myynti on yksi
helpoimmista ja tehokkaimmis-
ta tavoista tehda lisdamyyntia.
Ostotilanteessa se vaatii myyjalta
tuotteiden aktiivista tarjoamista.
Oikeilla kysymyksilla lisamyynti-
tarve kartoitetaan helposti ja no-
peasti. Lisdresursseja se ei vaadi.
Ajatellaan tilanne, etta yksi ravin-

“‘\&1','

tola myy paivan aikana 30 dippikastiketta.
Tama paivakohtainen myynti tarkoittaa vuodessa lahes
10 000 euron arvosta lisamyyntia. Kysymys dippi-

kastikkeista kannattaa siis esittaa.

hampurilaista:

Astetta pidemmalle vietynd myynti-
/ tapahtuma voisi olla vaikkapa kuva-
tunlainen, kun asiakas on ostamassa

Myyija kysyy: “Tuleeko ateriana?”

Jos tulee, jatkokysymys seuraa: "Ja

saisiko olla isompi juoma? Entapéa
ranskalaisten kanssa dippi... Sour Cream on ollut tosi

suosittu ja Cheddar on tosi maukas.”

”Jalkiruokavaihtoehtoina on tanaan jaatelopallo ja sii-

henhén sopii aina kahvi.”

Aikaa kuluu muutamia sekunteja, mutta keskiostoksen
arvo nousee muutamalla ystavallisellda kysymyksella
merkittavasti ja asiakaspalvelukokemus lisdantyy. Huo-
mioimme paremmin asiakkaan mahdollisen valmiuden
ostaa ja asiakkaan kokemus tuotteesta ja laadusta on

suurempi.
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NRJ kampanjan
tunnelmia

NRJ:n Aamupojat Anssi Honkanen ja Renne Korppila suun-
nittelivat ScanBurgerille Sikaosasto ja Keisari burgerit. Asiak-
kaat ottivat nAméa kampanjatuotteet innostuneesti vastaan ja
tuotteet ovat saaneet paljon kehuja mm. sosiaalisissa mediois-
sa. Tdssa muutamia otantoja.

Sikaosastosta sanottua:

”Onnistunut! Nalka lahti. Oli sikamainen olokin tota syodessa!”
” Oli ihan ku ite olis suunnitellu hampurilaisen, tarvii varmaan
tanaan kayda viela toinen hakemassa. Suorastaan taivaallinen.”
”Oli loistava plajays, kiitos maku nautinnosta. :)”

”Meijan kylan Scan-burgerin spesial satsi ndin perjantai
iltana tuntui olevan: Sikaosasto ja iso olut :) Loistava kombi-
naatio XD”

Keisarista sanottua:

”Ei paha, erikoinen, mutta hyva. :)”

”Angus pihvi on ihan ykkénen :)”

”Vaikka ootteki v*t... sanoinkuvaamattoman arsyttavia aijia ja
vield paskat jututki, ni aivan TAUTISEN HYVA oli tda Anssin
burgeri!l Ihanko itte suunnittelit?? :)”

”Jotenkin ei tuo ruis sampyld omasta mielesté oikein sovi
hampurilaiseen. Keisarin olen syonyt ja oli kylla ehdottomasti
paras ns. ketju hampurilainen mité on tullut syotya.”

Facebookissa sai keksia tuotteille sek& nimia ettd mainos-
lauseita, tassa esimerkkeja:

”Maista Pala Ruhtinallisuutta Osta — Keisari”

”Keisari — Burgereiden tuhdein kunkku ja nélk& kaikkoaa!
Osta KEISARI”

“Keisari — Elamyksien ja makujen kuningas!”

"Kyllastyttyasi hienohelmoihin ja feikkeihin kurvaa Scanbur-
geriin Sikaosastolle”

”Kingi on niin nahty, mutta Scanburgerin Keisari herattaa
kunnioitusta”

@
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Www.nrj.fi sivusto oli brandéatty ScanBurgerille.
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Anssi ja Renne tapasivat innokkaita fanejaan Kampissa.

”Keisarin uudet mausteet! — Hyva ruoka, parempi mieli! :)”
”Sikaa kun sa osastolla sy6t. Voit 16ysata housus vyon. Kei-
saria kun haukkaat vatsasi kohta paukkaa.”

”Sikaosasto: syo tulematta possuksi!”

Anssi ja Renne valitsi suosikki mainoslauseensa:

Keisari: ”Ja niin sai Keisari herkullisen satkyn, jonka mukaan
jokaisen vatsa olisi makunautinnolla taytettava...”
Sikaosasto: "Sikamainen uutuus - nyt loppui porsastelu ja
aletaan syomaan!”

Radiotaajuuksilla Anssi ja Renne jarjestivdt mm. Scan-Scan-
ScanBurger &anilogon laulukilpailuja ja lukivat asiakaspa-
lautteita. Naissa ja muissa kilpailuissa arvoimme yli 200 kpl
10 €:n arvoisia lahjakortteja.

Radiospotteja neljan viiikon aikana kuultiin vahintddn 354x30
sekuntia, Nrj:n internetsivuilla oli bannerimainontaa, sivuston
brandaysta ja interstitiaali (tultaessa sivustolla, virallisen si-
vuston péaalle tuli oma ScanBurger ikkuna). Liséksi Anssi ja
Renne vierailivat Kampin ravintolassa kampanjoimassa bur-
gereitaan.

Naiden toimenpiteiden ansiosta www.mesravintolat.fi kavija-
madrat nousivat nelinkertaiseksi ja kasvatimme Facebookin
faniryhmé&é 434:sta 1740:een.
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www.mesravintolat.fi kdvijdmaérat kampanjan aikana.

Olemme saaneet yrittdjiltéd palautetta, ettd toimipisteiden
myynteihin tdmé& on vaikuttanut jopa +15 %. Merkillepanta-
vaa on se, ettd myds muiden tuotteiden osalta on tapahtunut
myynninkehitysta.

Kampanja oli mielestdmme onnistunut. Kampanjan kokonais-
ja pitkéaikaisvaikutus ovat vield varmasti suurempia, silla ket-
jumme sai runsaasti liséda tunnettuutta. Il

mmattiurheilijasta myyntipaallikoksi kouluttautumiseni al-

koi jo vuonna 1991, jolloin aloitin amerikkalaisen uuden
nuorisolajin nimeltd BMX-pyoraily. 12-vuotiaan suuri unelma
paastéa Amerikkaan jonain paivana BMX-pyorailyn ammattilai-
seksi, tuntui omasta mielestani mahdolliselta, mutta jalkeen
pain ajateltuna pienen pojan suurelta unelmalta.

alo harjoitteluun oli kova ja hiljalleen temput alkoivat ke-

hittymaan. Uskaltauduin lahted ensimmaisiin kilpailuihini
vuonna 1996, Saksan Kdlnissa jarjestettaviin Maailmanmes-
taruuskisoihin. Sijoitukseni kovan ramppikuumeen kourissa
oli 10. Tuosta sain liséd motivaatiota vuoden paasta jarjes-
tettdvaan MM-kisaan Hollannin Eindhovenissa, jossa hyvalla
suorituksella sijoituin kolmanneksi, ikda tuossa kohtaa oli 18
vuotta. Taman jalkeen tein paatoksen, ettd minusta tulee tay-
si ammattilainen enk& edes ajattele epaonnistuvani siina.

arjoitukset kovenivat ja motivaatio kasvoi. Samaan aikaan
Holin tdissa taidekehystamdossa isani kaverin pajalla. Elin
erittéin saéstelidésti tavoitteenani saada rahat kasaan ensim-
maiseen “rapakon” takana jarjestettavaan kilpailuun Los An-
gelesissa. Sijoitus oli seitsemas.

998 maaliskuussa lahdin Torontoon, josta sain urani en-

simmaisen ammattilaiskilpailuvoittoni. Sen jalkeen paatin
lahted USA:han pidemmaélle reissulle opettelemaan englantia,
kuvaamaan videomateriaalia alamme videotuotantoihin, tu-
tustumaan ihmisiin ja kilpailemaan. Olin talla matkalla kolme
kuukautta, jonka jalkeen palasin takaisin Suomeen muuta-
maksi viikoksi ja suuntasin takaisin USA:han viela kolmeksi
kuukaudeksi koko ajan tydstéen kontakteja alallamme.

uonna 2000 tapahtui uraani ajatellen ratkaiseva asia
V— voitin lajimme arvostetuimman kilpailun San Francis-
cossa: X gamesit. Voitin kyseisen kilpailun viela kaksi kertaa
ollen ensimmainen eurooppalainen BMX-pyordilij&, joka voitti
kultamitalin ko. kilpailusta.

aihin aikoihin tutustuin espanjalaiseen BMX-ammattilai-
Nseen, josta my6hemmin tuli yhtikumppanini BMX-py6-
rien erikoiskomponentti yritykseen nimeltd Kuoppa Gomez
Bikes. Irtisanoimme molemmat sen hetkiset tehdasspon-
sorisopimuksemme ja matkasimme Taiwaniin mukanamme
piirustus py6rén rungosta. Kontaktiemme avuin paasimme
istumaan samaan neuvottelupdytdan Taiwanin suurimman
polkupyo6ra-alan agentuurin kanssa. Tiesimme vain, etta ha-
luamme perustaa oman merkin ja tuottaa tavarat Aasiassal!

ESITTELYSSA:

M.E.S. Marketing Oy:n
Martti Kuoppa

4 Ammattiurheiljasta

Myyntipaallikoksi

Kirjoittaja on M.E.S. Marketing Oy:n uusi myyntipaallikké Martti Kuoppa

siat etenivat meidén ja agentuurimme kanssa siihen pis-

teeseen, ettd olimme valmiita ottamaan jakelijoiltamme
ympéri maailmaa ennakkotilaukset, jotta saataisiin koneet
kayntiin Taiwanissa. 500 runkoa ja 300 ohjaustankoa olivat
valmiita I&htemaan eri puolille maailmaa. Meilla oli jakeluka-
navat kunnossa Japanissa, Euroopassa seké Pohjois- ja Ete-
la-Amerikassa. Kauppa alkoi kdyméaan. Olimme ihmeissam-
me kuinka nopeasti olimmekaan paésseet pisteeseen, jossa
yritys teki jo tulosta ennen kuin edes olimme kerinneet toista
tuotantoa kaynnistdmaan seké ilman ulkopuolista rahoitusta.

ului noin kuusi vuotta ja olimme jo ndhneet kaiken mah-

dollisen hyvassa ja pahassa alaltamme. Taiwanin agen-
tuuri teki meille muutaman kikan, jonka jalkeen totesimme,
ettd olisi parempi laittaa pillit pussiin viela siina vaiheessa kun
olemme omillamme. Suurimmat ongelmamme tapahtuivat
tuotteiden laadussa ja takuuasioissa, joita Taiwan ei suostu-
nut meille korvaamaan ja jotka jouduimme korvaamaan omis-
tamme jakelijoille ja loppuasiakkaille. Minun ja espanjalaisen
tiet erosivat hyvissa merkeissé ja olemme edelleen yhteydes-
s& toisiimme.

astd meni jonkun aikaa kun aloin tuumimaan, etta en
prsty olemaan endd montaa vuotta ammattilaisurheilija-
na ja pitaisi miettia tosissaan mité haluaisin tehda ”isona”.
Kaupallinen ala kiinnosti, mutta mika olisi mielenkiintoinen
tyo itselleni? Naihin aikoihin l&hdin tapani mukaan ulkomail-
le Kkilpailuihin, jossa tapasin ystavani Ranskassa. Han kertoi
juuri saaneensa hyvan tydén markkinoinnin parissa Monster
Energy juomilta. Onnittelin h&nta ja mietin, ettd onpa onnekas
kaveri, kun paasi ilman koulutusta noinkin kovan luokan bran-
din palkkalistoille. Meni noin puoli vuotta, kun p&atin ottaa
yhteytta ranskalaiseen ystavaani kysyakseni olisiko hanella
vaikutusvaltaa suositella minua Monster Energy:lle tdihin ja
vastaamaan markkinoinnista Suomessa. Han suositteli minua
ja parin kuukauden kuluttua olin Helsinki-Vantaan -lentoase-
malla matkalla ty6haastatteluun Lontooseen. Sain ty6paikan,
toimipaikkana Suomi, myynnin ja markkinoinnin parissa. Vuo-
den kuluttua huomasin olevani enemman myyntihenkinen,
joten valitsin toimekseni myyntipuolen.

uolitoista vuotta sitten olin yhteydessé Mes Tukun Toni Ki-
Pvilahteen, jonka seurauksena tukku otti Monster Energy:n
valikoimiinsa. Tutustuimme toisiimme ja sitd kautta olenkin
nykyisessa Myyntipdallikon tyotehtavassa Mes Tukussa. Uusi
tyOpaikka mielenkiintoisella alalla, jota sivusta seurasin paljon
Amerikan aikoinani - tosin loppuasiakkaan nakokulmasta! M
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Se olkea taukopaikka — Taukotuuli

Olen sopinut tapaavani maaliskuusta ldhtien Lahden Neste
Taukotuulen kauppiaana toimineen Tero Voutilaisen. On syys-
kuinen aamupéiva kun l&hestyn kohdetta autollani. Navigaat-
torini kertoo minun saapuvan kohteeseen. Pian néenkin kaksi
erilaista banderolliamme. Niista selviaa heti, etta taalta saa
kaikkia konseptejamme - 16ytyy ScanBurger, VarrasKebab,
Pizzabag, Piff ja Saladbar. Katson rakennusta, en née valo-
mainoksia, mutta menutaulut ovat jo ulko-oven vieressa vah-
vistamassa tatéd sanomaa. Valomainokset ovat viela maassa
rakennuksen seinén vieressa odottamassa paasyaan katolle.
Juteltuani hetken Teron kanssa saan pian selville, etteivat pai-
kat ole ihan viela tysin kunnossa. Tero kertoo minulle innos-
tuneesti suunnitelmistaan, jotka viela syyskuun aikana pitaisi
saada tehtya. Mets&a on jo kaadettu Teron ja kaupungin toi-
mesta, katolle tulee useampi ScanBurger mainos, valolaati-
koita ja halogeeneilla valaistuja kyltteja. Valtatien varteen on
suunniteltu kaksipuoleinen ScanBurger mainos sek@ Nesteen
telineet, joissa mainitaan my6s ScanBurger. Taman toimipis-
teen nakyvyys tulee varmasti olemaan kunnossa.

Tero, Taukotuuli ja ScanBurger

— kolme kovaa haastajaa

”Aloitin vuonna 2006 Esso-kauppiaana pienella paikallis-
asemalla Heinolan taajamassa, joka muuttui ST1:ksi vuonna
2008. Pian kuitenkin huomasin, ettei pienella alueella voi hir-
veadsti kehittaa liiketoimintaa kovan kilpailun vuoksi — seitse-
man kilometrin séteellda yhdeksén asemaa kilpaili noin 22.000
kotitaloudesta. Niinp& paatin alkaa etsimaan uusia tuulia ja
isompaa asemaa.” Tero kertoo.

Tero oli ST1 kauppiashallituksessa useamman vuoden ajan
ja ajoi kauppiaiden etuja. Olikin aika itsestéanselvyys kysel-
1& ensin ST1:It4 isompaa asemaa. ST1:1l4 ei kuitenkaan ollut
hénelle sellaista tarjota, joten Tero paatti katsoa myds muita
vaihtoehtoja. Tero I6ysi Lahden keskustan tuntumasta ldhes
taydellisen tilan ScanBurgerin perustamiseen, mutta vuok-
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rasta ei paasty yhteisymmarrykseen. Tuossa yhteydessa han
kuitenkin tutustui ScanBurger ketjuun l[Ahemmin.

Tero péaatti olla yhteydessad myos Neste-asema ketjuun. Kavi
ilmi, etté lahiseudulla oli jopa viisi asemaa vuokrattavana tai
myytavana. Asemien tilannekartoituksen jalkeen Teroa kiin-
nosti eniten Taukotuuli. Viiden kilometrin tyématka puhui
puolestaan.

"Toiset tekevat tdité elddkseen, minulle tyd on eldamaé vaan.
Ei ole erikseen tydaikaa ja vapaa-aikaa. Tulen, menen ja teen
asioita koko ajan. Jos tarvitsee olla vapaalla tai vieda vaikka
lapsia harrastuksiin, teen sen ja sitten tulen takaisin téihin.
Pydrin. TAma on minulle yhta palettia. En min& tata mihinkaan
vaihtaisi, timé&han on minun elamaa. Min& olen aina tehnyt
talla tavalla ja minun ei tarvitse miettida, onko minulla vapaa-
aika ja tydelama erikseen. Se on samaa massaa, onneksi ei
harmaata.” Tero paljastaa.

Taukotuulen osalta Tero kavi keskusteluja myds kilpailevan
vaihtoehdon kanssa, mutta ScanBurgerin varimaailma ja
helppous tekivat haneen vaikutuksen. "Tahan pystyy rakenta-
maan tosi hienon kokonaisuuden, vaikka se kestaakin hetken.
ScanBurgeria puolustaa my6s se, ettei ScanBurgerilla ole ro-
jalteja. Haluan tehd& 50-60 —lukujen henkisen paikan. Miljoo
oli ratkaiseva ja en ole ikind halunnut, ettd minun késia sido-
taan hirvedsti. Hullu luovuuteni kérsii siitd. Haluan viedé asioi-
ta eteenpadin ja kehittéa niitd. Joskus ne onnistuvat ja joskus ei
ihan niin hyvin. Minulla oli my6s muita vaihtoehtoja, mutta ne
on niin raskaita ja kalliita juttuja, ettd niihin ei kannata léhted
mukaan.

Kaikkein tarkeintéd on kuitenkin tuote —ScanBurgerilla on par-
haat tuotteet, oikein tehtyna tietysti. Jos sattuu lapsuksia keit-
tibssa, niin ei se kehuja aiheuta. Se on konseptin téarkein juttu,
ja heikoin lenkki jos tasalaatuisuus karsii. Tai jos konsepti-

ideaa ei toteuteta oikealla tavalla. ScanBurgerillakin on pal-
jon paikkoja kentéll&, jotka ovat muka ScanBurgereita. Kentta
kuntoon, etté palvelulupaus tayttyy kaikkialla. Se on kaikkien
etu.” Tero kiteyttaa.

Taukotuulen historiaa

Né&en seinilla suurennoksia vanhoista asemasta otetuista
valokuvista ja kiinnostun paikan historiasta. Tero osaa siita
aika paljon kertoakin. Taukotuuli on rakennettu vuonna 1984.
80-luvun alussa mietittiin miten huoltoasemat saataisiin toi-
mimaan tuottavammin ja Taukotuuli on ensimmainen liiken-
neasemapalveluja tarjoava taukopaikka. Taukotuulen jélkeen
tuli Tuuliharja, Tuuliruusu ja muita tuulia. Taukotuuli oli vilkas
asema alussa ja parhaimmillaan siella oli noin 25 henkil6a
tdissd, nyt tyontekijoitd on 12. Osa tyontekijdista on ollut Tau-
kotuulessa alusta alkaen.

Volyymit ovat laskeneet, kun I&histdlle on tullut ABC-asema,
Prismoja ja paikallisasemia. "Meneehan tuosta valtatie 24,
mutta miten saavuttaa ne asiakkaat tdnne. Matkalla on aika
monta asemaa kun Helsingista lahtee. Turistivirtojakin menee,
pitéisi vaan saada hyvid sopimuksia liikennditsijoiden kanssa,
jotta kavisivat tassé paljon”, Tero tuumii.

”Yksi ongelma on ollut ruokapuoli. ScanBurger tulee vas-
taamaan tdh&n. Saatuamme ScanBurger tanne, ollaan saatu
aikaiseksi ruokamyyntia myos iltaisin. Keittion mentya kiinni
kello 19, aikaisemmin t&alla ei saanut sen jalkeen mitaan. Nyt
téaltd saa hampurilaisia ja muita pikaruoka-annoksia. Uskon,
ettd sitd kautta tam& homma léhtee hyvin liikkeelle. Kun ver-
taa viime vuoden lukemia, niin kylla me ollaan kasvussa koko
ajan. Hampurilaismyynti ei vield ole kauhean kovaa, mutta ei
niin voi olettaakaan. Toisaalta min& haluan, etté paikat ovat
ensin kunnossa, kaikki osaavat tehdé tuotetta hyvin ja se on
tasalaatuista. Sitten on vasta paletti valmiina markkinointiin.”

Markkinoimalla tunnetuksi

Markkinoinnin osalta Tero on kaynyt alustavia keskusteluja
paikallislehtien ja radion kanssa. Periaatteena on, etta aina
kun mainostetaan, mainostetaan seka lounasta etta Scan-
Burgeria. Kuponkitarjoukset toimivat Terolla Heinolassa hyvin
ja siksi han on ajatellut kokeilla niitd myds Lahdessa. "Onhan
lahialueella noin 12.000-13.000 asukasta ja siitd ainakin nakisi
palautuuko niité kuponkeja”, Tero ajattelee.

“Tarjous on aina hyva, mutta kun tuotteet on esimerkiksi tuol-
la pihalla isosti esilla, se myy yhté hyvin kuin tarjous. Saattaa
myyda jopa paremminkin. Liian halpaa hintamielikuvaa ei saa
antaa. Jos annat sen, niin kuluttajat ajattelevat, ettd kaytéan nyt
tdman tarjouksen hyvékseni, mutta en mene sinne enda uu-
delleen.

Tietoisuus paikasta ja tarjonnasta pitéa olla. Jollain viestin-
nén keinolla saada impulsiivisuutta, etta hei, mind menenkin
ostamaan sen tuotteen. Mitk& ne keinot sitten on?” Tero jaa
miettimaan.

Olen utelias kuulemaan Teron mielipiteité ketjustamme.
”ScanBurger tarvitsee laajempaa kokemusta kenttatydsta,
koska siella se myyntity6 tapahtuu. Toivottavasti ketju on jos-
sain vaiheessa todella tiivis. Tietenkin konseptindkdkulmasta

HAASTATTELUSSA:
Lahden Taukotuulen
Tero Voutilainen

tarkeimpiéd ovat tunnettavuus ja palvelulupaus. L&hinnéa se,
ettd palvelulupaus tayttyy ja milté paikan pitdd nayttaa niin mil-
joollisesti kuin viestinnéllisestikin. Nakyvyys pitdd havainnoida
pihalla ja heti kun avaa oven. Viesti pitéd pystya selkeasti lu-
kemaan ja havainnoimaan joka suunnasta. Tehdaan niin kuin
ScanBurger on suunnitellut ja tehk66n kauppiaat omia juttu-
jaan niin kuin haluavat. Liséksi mielestani tarvitaan kauppias-
paneeli, jossa voidaan kdydé lapi asioita.” Tero avautuu.

Terveisia muille kauppialle

”Olisi hyva jos jokainen tarkastelisi ympéristddan. Onko Scan-
Burger sen nékoinen kuin pitdisi olla, onko asiakaslupaukset
kohdillaan. Tehd&anké tuotteet niin kuin ne kuuluvat tehd&a?
Onko mainostus kunnossa? Eli tuleeko signaali ennen ase-
maa, aseman ulkopuolella ja sielld sisélla. Tamé ei ole kovin
ihmeellistd, tdssd myydaén vaan tuotetta ja sen tuotteen tay-
tyy l0ytya asiakkaalle. Jos halutaan toimia ketjuna ja ettéd meil-
1a jossain vaiheessa olisi kunnon kattomarkkinointi ja parjataan
talla hommalla, niin kylla se vaatii, ettd jokaisen on tehtava
samalla tavalla tama homma.”

Taukotuuli ralli on kaksi kertaa vuodessa Taukotuulen pihalla
jarjestettava polkuautokilpailu. Elokuussa ensimmaista kertaa
jarjestetty kilpailu veti vaked, etenkin ryhmid, ihan kiitettavasti
paikalle. Erillisissa kilpailuerissa ajettiin monta tuhatta kierros-
ta. Talvella sama kilpailu ajetaan jaaradalla. "Firmoille raken-
netaan ensi kerralla oma juttu, johon siséallytetaan esimerkiksi
ScanBurgerin ruoka,” Tero paljastaa.
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