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Yrityskyld Yldkoulu -oppimisympaéristossa yhdeksasluokkalaiset johtavat kansainvilisilla
markkinoilla kilpaa yritysta nimelta Merirahti oy. Kauppaa tehddan Suomessa ja
Ruotsissa. Merirahti oy:n myyma palvelu on merikuljetus, joka koostuu neljasta osasta:

1. Vayla- ja satamamaksut
2. Henkilokunta

3. Polttoaine

4. Huolto

Yhdessa pelissa pelaa yksi luokka (max. 30 oppilasta) kerrallaan. Oppilaat muodostavat viiden
hengen johtoryhmia, joissa jokaisella oppilaalla on oma vastuualueensa (toimitusjohtaja,
markkinointi, vastuullisuus, tuotanto ja myynti]. Peli kestda 2 tuntia ja se on jaettu neljdan kvartaaliin —
pelissa siis simuloidaan yrityksen yhta liiketoimintavuotta.

Suomalainen ja ruotsalainen asiakas vievat tiimeille pelissa tarjouspyyntdja, joihin he ovat
merkanneet, montako merikuljetusta he haluavat tiimeilta ostaa. Tiimien tehtdvana on tayttaa
lomakkeen muut tiedot ja tulla Suomen tai Ruotsin pisteelle neuvottelemaan myynnistd. Mikali
neuvottelut menevat hyvin ja kaupat syntyvat, tehdaan tiimeille tilaus.

Pelin loputtua voittajaksi selviytyy se tiimi, joka on saanut kasvatettua hyvan liiketuloksen lisaksi eniten
mainettaan. Mainepisteita oppilaat kerryttavat hyvilld neuvotteluilla Suomessa, Ruotsissa ja
pankissa, toimittamalla tilaukset ajoissa ja vastaamalla juontajan kuuluttamiin mainehaastetehtaviin.

Pelissd vastuuohjaajat ja ohjaajat toimivat seuraavissa rooleissa:

1. suomalainen asiakas (sind)
2. yritysneuvoja

3. juontaja

4. ruotsalainen asiakas

Kvartaalit ovat eri mittaisia, (35min, 25min ja 15min + 15min) ja niiden valeilld on 10 minuutin
tauot. Kvartaaliajat ovat

Q1: 00:00-00:35
Q2: 00:45-01:10
Q3: 01:20-01:35
Q4: 01:45-02:00

Taukojen aikana juontaja kay lapi tiimien tilanteita graafien avulla. Tauoilla pankki ja asiakasmaat ovat
kiinni, mutta mikali tauon alkaessa sinulla on neuvottelutilanne kesken, voit vetaa sen loppuun

asti. Pelissa vastuuohjaajilla ja ohjaajilla on kdytdssaan tietokoneet (16ytyvét Yrityskylastd) ja
oppilastiimeilla kullakin kaksi tablettia. Tietokoneillaan ohjaajat pystyvat seuraamaan pelikelloa seka
lahettdmaan oppilastiimien tableteille tilauksia, viesteja ja mainepisteita neuvottelutilanteista.



o Asiakkaan ohjeet (2/6)

1. Neuvottelutilanne

Asiakkaiden kanssa kdytavat neuvottelut ovat pelin kulun suola. Tavoitteena on herattaa
nuoria kayttamaan vastauksissaan luovuutta ja miettimaan esimerkiksi yrityksensa toimintaan,
myytavaan palveluun ja siihen liittyviin prosesseihin liittyvid kysymyksia. Parhaimmillaan
neuvottelutilanteet ovat opettavaisia ja oppilaat saavat onnistumisen kokemuksia.

Neuvottelutilanteissa asiakkaat odottavat myyntipaallikdiden olevan asiantuntevia ja
osaavan ottaa huomioon myéds yrityksen vastuullisuuteen liittyvat teemat (esimerkiksi
ympadristdn ja yhteiskunnan kannalta kestavat liiketoimintaratkaisut). Lisdksi asiakkaat
arvostavat miellyttavia ja sujuvia neuvottelutilanteita. Pida mielessasi nadma teemat, silla ne
vaikuttavat myyntineuvottelujen onnistumiseen ja niista saataviin mainepisteisiin. Tutustuthan
etukdteen myyntineuvotteluista annettavien mainepisteiden pisteytysohjeisiin, jotka 16ytyvat
tastd ohjeesta sivulta 6. Tutustu myds halutessasi kylalta 16ytyvaan Apukysymyksia

neuvottelijalle —lomakkeeseen.

Pyri luomaan tilanteesta lempedn tiukka ja neuvottelumainen. Al4 siis anna esimerkiksi heti
periksi vaan tee tarkentavia kysymyksia ja neuvottele hinnasta seka toimitusajasta. Sopiva
myyntihinta on maaritelty asiakkaan poydalta 1&ytyvaan taulukkoon. Voit halutessasi tutustua
taulukkoon taman ohjeen lopussa. Huomioi, etta voit hyvaksya useamman kuin yhden tiimin
tarjouksen mutta voit myos hylata useamman tarjouksen, mikali neuvottelut eivat suju hyvin.
Pida neuvottelutilanne tiimien maarasta riippuen 1-2 minuutin kestoisena. Pelisilma ennen
kaikkea!

Ohjaajana toimit pelissa suomalaisen asiakkaan roolissa. Pelissd on mukana myos
ruotsalainen asiakas SveTech Components, jonka roolissa toimii joku vastuuohjaajista.
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2. Neuvottelujen erityispiirteita asiakkaan mukaan

Alla olevat kuvaukset asiakkaista ovat suuntaa antavia.

1. SUOMALAINEN ASIAKAS (01-Q2)

Lahtisen muona ja myssy oy:n edustaja

Toimit 1. ja 2. kvartaalin ajan Lahtisen muona ja myssy oy -nimisen kauppaketjun
hankintapaallikkdna. Haluat, ettd Merirahti oy toimittaa kauppoihinne elintarvikkeita ja
vaatteita Ruotsista. Kauppoja teillda on ympari Suomen. Asiakkaana sinua kiinnostavat:

o ympadristoystavallisyys: haluat, ettd kumppaniyrityksenne kayttavat
mahdollisimman vahapaastdisia keinoja merikuljetuksessa
o edullisuus: oletat, etta tehdessasi isompia tilauksia, voit saada alennusta

2. SUOMALAINEN ASIAKAS (03-Q4)

Suomen rohto oy:n edustaja

Toimit 3. ja 4. kvartaalin ajan Suomen rohto oy -nimisen apteekin apteekkarina. Haluat, etta
Merirahti oy toimittaa apteekkiisi erilaisia l[adkkeitd, kuten insuliinia tai aspiriinia. Apteekkisi
sijaitsee Helsingissa, mutta sinulla on palvelupisteet myds Turussa ja Vaasassa. Ladkkeet
toimitetaan mahdollisimman laheltd, Saksasta. Asiakkaana sinua kiinnostavat:

e ympiristoystavillisyys: haluat, ettd kumppaniyrityksenne kayttavat
mahdollisimman vahapaastdisia keinoja merikuljetuksessa

e toimitusvarmuus ja nopeus: sinulle on tarkeag, etta toimitukset saapuvat ajoissa,
eivatka vaikeatkaan olosuhteet esta niita.
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3. Neuvottelun kulku

1. Esittaytykaa toisillenne: Pyyda oppilasta istumaan. Esitelkaa itsenne toisillenne. Voit
kommentoida lyhyesti jotakin arkipdivaista small talk -aihetta, mutta johdattele keskustelu
nopeasti heuvotteluihin. Elaydy rooliisi!

e Lahtisen muona ja myssy oy: kauppaketju, jolle kuljetetaan elintarvikkeita ja vaatteita
Ruotsista Suomeen.
e Suomen rohto oy: apteekki, jolle kuljetetaan |adkkeitd Saksasta Suomeen.

2. Tarkastelkaa tarjouspyyntoa: Tarkastelkaa tarjousta. Tarjouksesta selvida myyntihinta,
toimituksen kesto ja perustelut sille, miksi asiakkaan pitdisi valita kyseisen tiimin palvelu.
Tiedustele naista. Kayta aina pelisiimaa toimituksen kestosta ja hinnasta neuvotellessa:
Asiakas haluaa saada tuotteet edullisesti ja mahdollisimman nopeasti. Mikali perustelut ovat
kuitenkin todella hyvat, voi myds asiakas tulla ndissa vastaan. Jos kyseisen tiimin toimitukset
ovat useasti mydhdssa, on paikallaan sopia pidemmista toimitusajoista (ja edullisemmista
hinnoista).

3. Tarjouksen hylkaaminen ja hyvdksyminen: Myyntineuvottelun paatteeksi sina hyvaksyt
tai hylkaat esitetyn tarjouksen. Molemmissa tapauksissa on tarkeda, etta perustelet
paatdksesi oppilaalle. Jos hyvaksyt tarjouksen, voit vaikkapa viitata asiantunteviin
myyntiargumentteihin, hyvin alkaneeseen yhteistybhdn tai sopivaksi neuvoteltuun hintaan.
Hylkaamisen perusteena voit kayttad esimerkiksi neuvotteluiden kariutumista hinnan tai
kehnon palvelun esittelyn vuoksi. Tarkeaa on, ettei myyjaa murskata epaonnistumisesta,
vaan kannustetaan yrittdmaan uudelleen myéhemmin.

4. Neuvottelun paattaminen: Kiita oppilasta tapaamisesta.

5. Mahdollisen tilauksen syottaminen jarjestelmaan: Mikali myyntineuvottelussa on
paadytty tilauksen tekemiseen, muista syéttada tilaus pelijarjestelmaan oikealle tiimille.
Onnistuneesta neuvottelutilanteesta voit palkita tiimin ylimaaraisilla mainepisteilld, jotka
lahetetaan erikseen Yllattavat tapahtumat -valilehdelta viestin kera (ks. s. 6: Lisdmainepisteet).
Valilehdelta I6ydyt kuhunkin tilanteeseen valmiin viestipohjan "Tapahtumapohjat"-kohdasta.
Valitse valikosta "Onnistunut myyntineuvottelu” -pohja ja tayta puuttuvat tiedot (ohje sivulla
5).
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4. Tilausten lahettaminen

Asiakas ldhettaa tiimeille tilauksia kaytyjen myyntineuvotteluiden perusteella.
Laheta tilaukset heti neuvottelun paattymisen jalkeen.

1. Mene pelindkyman Tilaukset-valilehdelle

Valitse oikea tiimi

Valitse oikea asiakas (eli asiakas, jonka roolissa toimit)

Valitse palvelu

Valitse maara, eli tarjouspyynndssa pyydetty palveluiden maara
Valitse hintatyyppi (aina "hinta")

Aseta “tarjottu hinta,” jonka sovitte myyntitapaamisessa

©® N o s W

Aseta maksimitoimitusaika, jonka neuvottelit myyntitapaamisessa (yhden palvelun
suunnitteluun menee 1 min ja toimituksen kesto on 1 min, minimi toimitusaika on siis 2
min)

9. Lisda "Mainebonus, jos toimitus ajoissa” (noudata pdydassa olevaa taulukkoa)

Huom! Mikali tiimin toimitus on mydhdass3, voi asiakas valita Tilaukset-valilehdeltd maksaako
sovitun summan kokonaan vai pelkastaan 85 % siitd. Ensimmaisesta myodhdastymisesta
maksetaan koko summa, jonka jalkeen mydhdastyneista tilauksista maksetaan enaa 85 %.
Myohastyneesta tilauksesta lahtee tiimille automaattinen viesti, kun asiakas on valinnut
maksaako summan kokonaan vai ei. Tilaukset-valilehdelta 1&ytyvasta kohdasta "Maksettavat”
ndet tilaukset, jotka on toimitettu mydhassa. Mydhdastyneiden tilausten maksaminen on
pelissa juontajan tehtava.
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5. Lisamainepisteet ja viestien lahettaminen

Jos oppilas onnistuu neuvotteluissa hyvin, voit antaa oppilaille alla olevan taulukon
mukaisesti mainepisteita Yllattavat tapahtumat -valilehden kautta:

1. Mene pelindkyman Yllattavat tapahtumat -valilehdelle

2. Valitse tiimi, jolle l[ahetat viestin tai mainepisteet

3. Kirjaa kohtiin "vaikutus kassavaroihin®, "vaikutus kiinteisiin kuluihin(%)" ja "vaikutus
tuotteiden hintoihin (%]" luku 0 (yksikolla ei valia)

4.  Kirjaa mainepisteet kohtaan "Vaikutus maineeseen" (valitse yksikdksi p)

Valitse tapahtumapohja "Onnistunut myyntineuvottelu” ja merkitse kuvauksessa
olevaan XX-kohtaan annettava mainepistemaara

6. Valitse "Laheta heti”

7. Klikkaa vield "Lahetd”

Myyntineuvottelutilanteista saatavissa mainepisteissa huomioidaan erityisesti alla olevat
teemat. Maksimissaan kustakin neuvottelutilanteesta voi saada 150 mainepistetta. Kayta
mainepisteiden antamisessa aina pelisilmaa ja suhteuta tiimeja toisiinsa.

Miellyttiva neuvottelutilanne (0-50 mainepistetta)

Jos oppilaalla on kohteliaat kdytostavat (tervehtiminen, molemmat osapuolet kohtelevat
toisiaan kunnioittavasti) ja neuvottelutilanne on miellyttava ja sujuva, voi oppilas saada 0-50
lisamainepistetta. Tama ei edellyta sitd, ettd kaupat syntyvat.

Asiantuntijuus (0-50 mainepistetti)

Jos oppilas kuuntelee asiakkaan tarpeita ja I6ytaa ratkaisuja hanen esittdmiinsa ongelmiin
sekd osaa kayttaa tilanteeseen sopivia myyntiargumentteja, on hanen mahdollista saada 0-
50 lisdamainepistetta.

Kestéviit liiketoimintamallit ja yritysvastuullisuus (0-50 mainepistetta)

Jos oppilas huomioi argumenteissaan kestavat liiketoimintamallit ja yritysvastuullisuuden
(esim. uusiutuvat raaka-aineet ja energiamuodot, tuotteiden kierratys, tydntekijdéiden
osaamisesta ja jaksamisesta huolehtiminen], on hanen mahdollista saada vield 0-50
lisamainepistetta.



Apukysymykset neuvottelijalle SUOMI

Kaikkia asiakkaita kilnnostaa aina

= hinta
= toimituksen kesto
= myyntiargumentit

Asiakkaiden kuljetustarve

- Lahtisen muona ja myssy oy: elintarvikkeita ja vaatteita Ruotsista Suomeen (Ql ja Q2)
- Suomen rohto oy: ldakkeita Saksasta Suomeen (Q3 ja Q4)

Lisaksi:

- Keltaisella pohjalla olevat kysymykset kysytaan aina kyseisessa neuvottelussa.
- Kaikkia apukysymyksia ei ole pakko kysya neuvottelun aikana.
= Saa kysya myos omia kysymyksia listan ulkopuolelta, ja niita saa lisdtd tiedostoon.

Muuta huomioitavaa

Tavaramerkin (logo/slogan) esittelystd saa 20 lisdmainepistettd yhden kerran per asiakas, eli
maksimissaan 3 kertaa pelin aikana. Tahan [6ytyy erillinen viestipohja.

ISO14001-sertifikaatin ndyttamisestd saa 20 lisamainepistetta yhden kerran per asiakas, eli
maksimissaan 3 kertaa pelin aikana. Pisteet huomioidaan Yllattdvat tapahtumat -valilehden
kautta l8hetettavissd mainepisteissd (Onnistunut myyntineuvottelu -viestipohja). Ei erillista
viestipohjaa.

KVARTAALI1

Esitelkaa lyhyesti yrityksenne ja toimintanne

Mihin merikuljetuksen hinta perustuu? [merikuljetuksen osat: vayla- ja satamamaksut,
henkildstdkulut, polttoaine, huolto?)

Voimmeko saada alennusta hinnoista, jos teemme isompia tilauksia? Millaisia alennuksia?
Miten varmistatte, ettd yhtidnne tarjoaa hyvaa asiakaspalvelua?

Miten varmistatte, ettd elintarvikekuljetuksissa huomioidaan hyva hygienia?

Jos kuljetuksenne mydhastyy, miten korvaatte mydhdastymisesta aiheutuvan haitan meille?
Miten pyritte vahentamaan merikuljetuksen padstoja?



KVARTAALI 2

= Millaista polttoainetta kaytdtte laivoissanne?

= Miten huolehditte, etteivat laivanne jatevedet vahingoita ymparistéa?

= Miten huolehditte, etta elintarvikkeiden kylmaketju ei katkea kuljetuksen aikana?
= Miten huolehditte tydntekijdidenne motivaatiosta ja tydssa jaksamisesta?

= Onko teilla tarjolla jonkinlaisia lisdpalveluita merikuljetukseen liittyen?

KVARTAALI 3

- TAVARAMERKKI. Olette minulle viela melko tuntematon yhtié! Mista teidat tunnistetaan?
(oppilas esittelee palvelulle suunnittelemansa tavaramerkin)
e "Palvelunne logo/slogan onkin tuttu! Teidan yrityksestdnne juuri uutisoitiin, etta se
aikoo kehittad liiketoimintaansa entistd enemman kiertotalouden mukaiseksi.
Uutisessa myds palvelunne logo/slogan oli esilld”. [Tausta tdhan avattu
Vastuuohjaajien tavaramerkki-tietopaketissa) HUOM! Jos rekisterdity tavaramerkki
[6ytyy, annetaan tiimille onnistuneesta myyntineuvottelusta ylimaaraiset 50
mainepistettd osoituksena luottamuksesta ja tunnettuudesta. (Viestipohja:
Lisdmainepisteet tavaramerkin esittelysta)
= Onko yrityksellanne jo ISO14001 -ympadristdjohtamisen sertifikaatti? Mikdli ei ole, voitte kdyda
hakemassa taytettavan lomakkeen juontajalta.

- Pystytteko kuljettamaan tuotteita eri satamiin Suomessa? (Suomen rohdon toimipisteet
Helsingissa, Turussa ja Vaasassa)

= Miten olette varautuneet hankaliin sadolosuhteisiin merella tai mahdollisiin yllattaviin
tilanteisiin [toimitusvarmuus)?

= Mitd energianlahdetta laivanne kayttavat ollessaan satamassa?

- Millaista palautetta olette saaneet aikaisemmilta asiakkailtanne?

= Miten pystytte tarvittaessa jarjestamaan lisakuljetuksia nopealla aikataululla?

- Milla tavoilla voitte tehostaa lastin purkamisen nopeutta satamassa?

- Miten varmistatte, ettd oikea lahetys padtyy oikealle asiakkaalle? Miten toimitte, jos meidan
tilauksemme paatyy vahingossa jonnekin muualle?

= Hyodynnattekd laivan koneiden tuottamaa hukkaldmpéa jollain tavalla?

= Mitka ovat yrityksenne arvot?



SUOMI

TARJOUSPYYNNOT JA TARJOUSKILPAILUT

Kvartaali |Aika Asiakas Laji Kappalemiira |Myyntihinta 10-40 % |Mainebonus, jos ajoissa| Mainebonus neuvottelusta
1 0:10 |Lahtisen muona ja myssy oy| Pyynto 1 16 300 - 20 700 70 0-150
24200- 30800
1 0:25 |Lahtisen muona ja myssy oy| Pyyntd 3 48 800-62100 90 0-150
72600 -92 400
2 0:46 |Lahtisen muona ja myssy oy| Pyyntd 4 65100 - 82900 90 0-150

96 800 - 123 200

3 1:22 Suomen rohto oy Pyyntd 4 65120 -82900 10 0-150
96 800 - 123 200
4 1:45 Suomen rohto oy Pyyntd 5 81400-103 600 120 0-150

121000 - 154 000

Kaikissa hinnoissa on luvut LMAN KOROTUKSIA HINNOISSA -TAPAHTUMAA / KOROTUKSIA HINNOISSA -TAPAHTUMA HUOMIOIDEN (Pelikello 00:52)
** HUOM! Oppilaat voivat tehdd investointeja, jotka vahentadvat polttoainekuluja 10 % (roottoripurje-investointi) tai 7 % (aurinkopaneelien kayttédnotto)






