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Value Transformers -tutkimusprojektin
yhteenveto // Turun kauppakorkeakoulu

Value Transformers -projektissa tutkittiin ja kehitettiin tutkijoiden ja yritysten
yhteisessa projektissa arvopohjaisen vaihdannan malleja, lisattiin ymmarrysta
arvon ostamiseen liittyvista haasteista ja esteista seka arvon ostamisen ja
myymisen valisista liilketoiminnan adaptaatioista.

Koko projektin tavoitteet

Tutkia arvopohjaisen vaihdannan
kehittamistapoja ja kaytantoja B2B-
yrityssuhteissa (exchange practices)

Kehittaa arvopohjaista hinnoittelua (value-
based pricing)

Ymmartaa erilaisten asiakassuhteiden
arvopotentiaalia (value opportunity)

Kauppakorkeakoulun keskeiset tulokset

I) Projekti tuotti arvolahtoisen ostamisen
kasitteellistyksen. Kasitteellistys spesifioi
arvon ostamisen keskeiset aktiviteetit ja
paivittaa seka integroi tutkimusta B2B
ostamisen ja markkinoinnin rajapinnassa.

2) Tulokset syventavat ymmarrysta arvon
ostamisen vaatimuksista koskien myyjan,
ostajan ja molemminpuolisten
mukautuksien nakokulmasta
liiketoiminnan eri tasoilla.

3) Projekti loi mallin erilaisista arvomyynnin
lahestymistavoista seka naihin
vaadittavista asiakaskyvykkyyksista.

Yhteiskehittiminen yritysten kanssa
projektissa

Myynnin laskentatyokalu arvontuoton identifiointiin ja
visualisointiin

Workshopit ja ratkaisumallien yhteisluonti

2-pdividinen sparrauskonsepti yrityksille

Projektin akateemiset paperit projektin
pddttyessd 31.12.2019

Kerinen, Joona — Terho Harri - Jaakkola, Elina: Conceptualizing
Value Based Buying in Business-to-Business Markets. Arvon
ostamiseen keskittyva artikkeli on viimeistelyvaiheessa Industrial
Marketing Management review-prosessiin.

Keranen, Joona — Terho Harri — Saurama, Antti: One size does not
fit for all - Three ways to sell value in B2B markets. Projektin
tuloksia yhteenvetiva, asiakaslahtdiseen arvomyyntiin keskittyva
kdsikirjoitus arvioitavana SLOAN Management Review:ssa.

Jaakkola, Elina - Keranen, Joona - Harri Terho, & Mekhail Mustak;
What Adaptations Does Buying & Selling Value Require in the
Solution Context? Arvon ostamisen ja myymisen vaatimiin
molemminpuolisiin adaptaatioihin keskittyva artikkeli viimeistelyssa
Journal of the Academy of Marketing Science -lehteen.
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