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TOIMITUSJOHTAJAN TERVEISET

Tiina Raisd@nen

Toimitusjohtaja /
Verkkoasema Oy

Pitaako B2B -yrityksen markkinoida?

B2B-liiketoiminta on
luottamusbisnestd. Asiakkaat eivat
osta netistd, vaan kauppa tehdadan
henkilékohtaisella myyntitydlld ja
ostoprosessit ovat pitkid. Mutta mikali
yritys hakee kasvua uusista
markkinoista ja uusilta asiakkailta,
helpottaa markkinointi merkittavasti
myyjén tyétd. Se vahvistaa yrityksen
ndkyvyyttd, auttaa tavoittamaan
oikeat kohderyhmadt, liséé yrityksen
tunnettuutta ja auttaa rakentamaan
luottamusta. Lisdksi se toimii 24/7.

Olen jutellut vuosien varrella yli
tuhannen B2B-pdadattdjan kanssa ja
todennut, ettd markkinoinnin
mahdollisuuksia ei ole hyddynnetty
Idheskadn téydellé potentiaalilla.
Henkilokohtaista myyntity6td
arvostetaan, kuten kuuluukin, mutta
markkinointi mahdollistaisi myynnin
skaalaamisen sekd myyijien tyén
helpottamisen. T&mMd& on se sanoma,
mit& Verkkoasemalla halutaan B2B-
paattdjille valittaa.

verkkoasema.fi

Markkinointiin liittyy useita
ennakkoluuloja. Saatetaan jopa
kuvitellg, etté digimarkkinointi on
pelkkéd “somessa porraddmistd”. B2B -
markkinoinnin ytimen voisi kuitenkin
kiteyttdd 3 asiaan:

Ensinndkin asiakkaat tulee tuntea.
Ketkd ovat padatdksentekijoita ja
vaikuttajia? Mitkd ovat haasteet, joissa
voisit heitd auttaa? Mitk& asiat ovat
heille tarkeitd, ja vaikuttavat
ostopddtdkseen?

Toiseksi tulee viesti. Kun yll& mainittu
on mietitty kunnolla, asiakkaille voi
tuottaa heitd kiinnostavaa sisdaltéd. B2B
-markkinointiviestinnén pahimpia
virheitd on puhua pelkéstddn omista
tuotteista/palvelusta, kun pitdisi
keskittyd siihen, miké asiakasta
kiinnostaa. Tdimd& ongelma ndkyy
selkeimmin B2B-yritysten verkkosivuilla,
jotka ovat usein puhtaasti
yritysesitteitd, eivatkd myynnin
tyokaluja.

Kolmantena nostaisin oikeat kanavat.
Jopa 55 % B2B-ostajista etsii somesta
tietoa ostoprosessinsa tueksi (Gartner,
2022).

Todenndkoisesti sinunkin asiakkaasi
kuluttavat siis aikaa jossain
digitaalisessa kanavassa. Heiddt on
mahdollista tavoittaa
kohdentamiskeinoilla, jotka jaévat
aivan liian usein hyédyntdmattd. B2B-
markkinointi ei ole massamainontaa,
vaan tarkkaan mietittyd viestintéé -
taitavasti kohdennettuna.

Herattikoé tama sinussa uteliaisuutta
kokeilla, toimisivatko ndma mydés
sinun liikketoiminnassasi? Juttelemme
mielelldmme asiasta lisdd ja
tarjoamme veloituksettoman
toimiala-analyysin juttuhetken liséksi.
Saat siitd varmasti konkreettisia
ideoita markkinointisi eteenpdin
viemiseen.

Toivottavasti tullaan vield tutuiksi!

Tiina RGis@nen




TOIMIALANAKEMYS

MITEN TEOLLISUUSALAN
YRITYKSET MARKKINOIVAT

ITSEAAN

Valmistavassa teollisuudessa projektit jakaantuvat useamman toimittajan kesken.
Tdarkednd kysymyksend onkin, kuinka noustaan strategiseksi kumppaniksi ja péadstéadan
tarjoamaan myés asiantuntijapalveluita pelkén komponenttitoimittajaroolin sijaan.

Valmistavassa teollisuudessa
toimivien yritysten tyypilliset
tavoitteet liittyvat usein
tunnettuuden lisdédmiseen sekd
unelma-asiakkailta tulleiden
yhteydenottojen madrdn
kasvattamiseen.

Yritykset haluavat padsté
prosesseihin mukaan
mahdollisimman varhaisessa
vaiheessa, jotta he pystyvat
vaikuttamaan tarjouspyyntéoén ja
myymadn ratkaisun liséksi myés
omaa asiantuntijuuttaan
esimerkiksi suunnitteluosaamisen
muodossa.

Yritykset kokevat tarkedksi, ettd
bréndi, heidén tarjoamansa
ratkaisut ja tyépaikat tulevat
tutuiksi tuleville insinééreille jo
opiskeluvaiheessa.

Useilla tamdan toimialan yrityksilla
asiakaskunta on kansainvdalistd.
Nd&issd tapauksissa tavoitteena on
huomioida myods eri markkinoiden
vdliset erot sekd kulttuuri- ja
kielierot. Myds yhteismarkkinointi
tilaajan kanssa sekd lopputuotteen
brandin kaytté markkinoinnissa
koetaan tarkedksi.

Markkinoinnilla on mahdollista
vastata haasteisiin lisadmalla
asiakkaiden ymmarrysta siitg,
missd kaikessa yritys voi heitd
auttaa. Yrityksen tunnettuuden
kasvattaminen onkin I&dhes aina
markkinoinnin térkein tavoite.
Samalla pystytddn tuomaan esille
yrityksen tuomia hyétyjd, kuten
paikallisuutta, toimitusvarmuutta ja
esimerkiksi vastuullisuutta, josta
EU:n Corporate Sustainability
Reporting Directive eli CSRD
velvoittaa kaikkia listattuja ja
suuria yrityksid raportoimaan
uuden standardin mukaisesti
vuodesta 2024 eteenpdin. Tdmda
tulee koskemaan myés ndiden
yritysten alihankkijoita.



Koska markkinat asettavat omat
vaatimukset kestavdlle kehitykselle
esimerkiksi
ympdristéystdvallisyyden ja
tydntekijéiden olojen suhteen,
ndistd asioista tiedottaminen
nostaa yrityksen brandid.
Kustannustehokkuutta lisdtédan
automaation ja koneistamisen
kautta.

Oikein ja tarkasti kohdennetulla
rekrymarkkinoinnilla on
mahdollista her&ttdd tulevien
tyontekijéiden ja esimerkiksi
alanvaihtajien ja opiskelijoiden
kiinnostus ja saamaan ndin liséd
laadukkaita hakemuksia.

Halutut tulokset liittyvat talla
toimialalla yhteydenottojen
lisddntymiseen, digikanavista
tulleiden unelma-asiakkaiden
tunnistamiseen, jo olemassa
olevien asiakkaiden hoivaamiseen,
tydbhakemusten mdadrdn ja niiden
laadun parantumiseen sekd
bradndin kasvattamiseen
esimerkiksi vihreiden
tuotantotapojen ja
asiantuntijuuden suuntaan.

Tavoitteiden toteutumisprosentti
toimialalla on ollut systemaattisten
markkinoinnin toimenpiteiden
aloittamisen jalkeen talla
toimialalla keskimadrin 4,7 %, mika
tarkoittaa esimerkiksi 3400
verkkosivukdvijdn volyymista 160
kpl tunnistettua kontaktia,
yhteydenottoa tai puhelinnumeron
klikkausta. Verkkosivujen
kavijdmadrd on noussut téssd
toimialassa keskimd&drin 37 % ja
sivuston katselut 11 %.

verkkoasema.fi

Sosiaalisen median aktiivinen
hyédyntédminen on ollut
tunnettuuden kasvattamisessa
tarkedd. Pelkdt postaukset eivat
riitd, vaan taytyy tehdé myos
kohdennettua mainontaa usein
hyvinkin tarkkaan asiakkaan
valitsemille unelma-asiakkaille.
Tietysti on oltava ndakyvillé myoés
Googlessa. Yrityksen taytyy l16ytyd
Googlesta helposti siiné vaiheessa,
kun asiakkaan tarve aktivoituu, jotta
potentiaalinen asiakas ei eksy
kilpailijalle. Googlessa
potentiaalisille asiakkaille voidaan
myds tarjota vaihtoehtoja ja ndin
pddstd mukaan vertailuprosessiin.

Jo ennen kaupan syntymistd taytyy
rakentaa luottamusta tulevien
asiakkaiden parissa. Téssa
verkkosivut ovat tarkedssd roolissa.
Erilaiset referenssitarinat, case-
tarinat, asiantuntija-artikkelit ja
toimialakohtaiset ratkaisut
vahvistavat asiakkaalle tunnetta
siitd, ettd yrityksen osaamiseen voi
luottaa.

Sisallén kiteyttdmisen kautta yritys
pystyy kertomaan miksi asiakkaan
kannattaa valita juuri heidén
ratkaisunsa, ja mité he tekevat
paremmin kuin kilpailijat.

On muistettava, ettd uusi asiakas
on tuskin heti valmis jattdmaadan
tarjouspyyntdd. Kynnysta
yhteydenottoon on siis
madallettava, jotta potentiaalinen
asiakas saadaan kiinni ja héneen
voidaan pitdd yhteyttd aktiivisesti.
Nd&in kasvatetaan ymmarrysta siitd,
missd kaikessa yritys voi ja haluaa
asiakasta auttaa myoés
liiketoiminnan kehittyessa.

Aineisto ja kokemukset on kerdtty
vuosien varrella Verkkoaseman
B2B-asiakkaiden parista.



ASIAKASTARINA

PROMECO GROUP OY LUOTTAA
DIGIMARKKINOINNISSA
VERKKOASEMAAN

Messut ja face to face -tapaamiset riittivat markkinoinniksi vield joitain vuosia sitten,
mutta nykypdivénd digimarkkinointi on kansainvdliselle yritykselle elinehto.
Promeco halusi hoitaa digimarkkinoinnin kerralla kuntoon ja valitsi Verkkoaseman

yhteisty6kumppanikseen.

Muutama vuosi sitten Promecolla
havahduttiin siihen, ettd alalla oli
meneillééan sukupolven vaihdos.
Monessa Promecon nykyisessd ja
potentiaalisessa asiakasyrityksessd
vanhempi sukupolvi oli jadmdssé
pois, ja tilalle oli tulossa nuoria,
digimaailmassa ikénsé eldneité
ammattilaisia.

Yrityksessd tiedostettiin, ettd kun
madadilma muuttuu, on muututtava
nopeasti mukana, mikdli halusi
parjata kilpailluilla markkinoilla.

— Kaupankdaynti ei ole enéd
puhelimen ja sGhkopostin tai
messuosaston varassa, vaan tietoa
etsitddn yhéd enemmadn verkosta.
Meillé ei kuitenkaan ollut juurikaan
omaa osaamista digimarkkinoinnin
saralla. Meillé oli linjoilla verkkosivut,
joita ei hyddynnetty, sekd& sosiaalisen
median kanavat, joissa ei tapahtunut
juuri mitdan. Lahdimme siis Iéhes
nollasta, Promecon myyntijohtaja
Ville Ritakorpi sanoo.

Alkuvuodesta 2019 Promeco alkoi
etsid kumppania, joka voisi auttaa
kehittdmadn yrityksen
digimarkkinointia. Verkkoasema
osallistui tarjouskilpailuun ja
neuvottelujen jalkeen yritykset
padtyivat sopimukseen.

Ensimmdisend toimenpiteend
Verkkoasema kévi l&pi Promecon
verkkosivut ja teki suunnitelman siitd,
miten liikkenne sivustolla saataisiin
kasvuun. Kavijamaaran
kasvattaminen asetettiinkin
ensimmaiseksi konkreettiseksi
tavoitteeksi. Se merkitsi sivujen
optimointia ja analytiikan
seuraamista.

- Kaikki sivumme ovat kolmella
kielelld, eli suomeksi, englanniksi ja
puolaksi. Verkkikseltd tuli ideoita
siihen, miten sivuston tekstejd voisi
pdivittdd jo parantaa, jotta
|6ytyisimme paremmin
hakukoneilla. Saimme heilté valmiit
tekstit_kaikilla kolmella kielellé,
Ritakorpi sanoo.

Yhtend isona kokonaisuutena ovat
olleet verkkosivuilla julkaistut
tyontekijatarinat, joilla on kasvatettu
tyénantajamielikuvaa.
Somekanavien pdivitystd
Promecossa tehtiin aluksi oman
tyén ohessa, mutta pian tyé
luovutettiin Verkkoasemalle. Aiheet
tulevat edelleen pé&dosin
Promecolta, mutta Verkkoasemalla
aiheista tuotetaan somekdyttdé6n
sopivaa sisdltéd.

Ville Ritakorpi, Promeco Group Oy


https://promeco.fi/fi/etusivu/
https://www.verkkoasema.fi/hakukoneoptimointi/
https://www.verkkoasema.fi/digianalytiikka-ja-tavoitteet/
https://www.verkkoasema.fi/sisallontuotanto/
https://www.verkkoasema.fi/sisallontuotanto/
https://www.verkkoasema.fi/rekrymarkkinointia/
https://www.verkkoasema.fi/somemarkkinointi/

Ritakorven mukaan yhteisty®
Verkkoaseman kanssa on ollut
luontevaa ja helppoa. Keskustelu
Teamsin vdlitykselld on ollut
vilkasta ja henki keskusteluissa on
ollut hyvéd. Asiat voi sanoa suoraan,
ja pulmatilanteisiin I&hdet&dan
etsimdadn ratkaisua.

Yhteistyolla saavutetut hyodyt:

— Meillé on ollut puolin ja toisin
henkildvaihdoksia, jotka ovat
luonnollisesti vaikuttaneet hieman
siihen, miten tyét etenevdt. Muuten
kaikki on mennyt eritt&in hyvin.
Yhteistyé Verkkoaseman kanssa
jatkuikin testiajan jalkeen hyvéssé ja
luottavaisessa hengessd, Ritakorpi
sanoo.

Ndkyvyyden lisG&ntymisen liséksi
yhteisty6 Verkkoaseman kanssa on
tuonut Promecolle yllattavidkin
onnistumisen paikkoja.

- Tyéntekijoillimme on ollut rima
niin korkealla mink&dn tekstin
tuottamiseen, ettei heistd ole saanut
oikein mitadn irti, mutta nyt sielté
saattaa tulla valmistakin teksti¢ ihan
pyytamattd. Selkedsti Verkkoasema
on inspiroinut ja opettanut meité
kaikkia.

» Verkkosivuston selkeyttadminen ja optimointi ja sitd kautta hakukoneldydettavyyden

parantuminen

» Asiakasta ja tulevia tyontek

imagon vahvistuminen

es e

ijoi

tda kiinnostavan sisdllon tuottaminen ja sitd kautta yrityksen

e Somekanavien sisdllontuotannon sadnnéllisyys ja sitda kautta asiantuntijuuden vahvistuminen

¢ LinkedInin mainoskampanjat ja sisélléntuotanto ja sitd kautta lilkkenteen ja seuraajien méadréan

lisdantyminen

verkkoasema.fi



MARKKINOINTIVINKKI

LINKEDIN TEHOKAYTTOON

Miksi yksi postaus saa Linkedlnissé 15 ndyttokertaa ja toinen keréa hetkessd
tuhansia nayttokertoja? Vastaus piilee LinkedInin algoritmissa.

verkkoasema.fi

Mistd ja miten kannattaa kertoa?

Padsadntdisesti Linkedlnissé kaikki tuotteista ja palveluista puhuvat postaukset
jagavat marginaaliin. Linkedinissé asiantuntijuus on se, mik& ihmisié kiinnostaa. Kun
tuotat lukijoille lisGiarvoa, postauksesi saa siimépareja. Tuo jotain uutta
keskusteluun, esité mielipiteitd, haasta ja iske péytadn faktoja. Kun vielépd tuotat
tatd lisarvoa tuottavaa sisaltéd sdanndllisesti, nakyvyyden kasvu on taattu. Toki
vdlillé voi itseddn ja palveluitaan kehuakin, mutta on hyvéksyttévd, etté ne julkaisut
saavat [ghtékohtaisesti vthemman reaktioita.

Kuinka aktiivinen pitéa olla?

Facebookista on sanottu, etté neljd statuspdivitysta pdivéssa olisi optimi ja vain
joka yhdeksds niisté saisi olla kaupallinen. Linkedinissd tilanne on toinen: Jos
julkaiset kaksi statuspdivitystd alle 18 tunnin sisdllé toisistaan, ne sydvat toistensa
ndkyvyyttd. Optimi aikataulu LinkedIniss@ postaukseen on siis kdytdnndssd yksi per
paivé. Tdma siis siind tapauksessa, ettd haluaa maksimoida nékyvyyden.
Peruslogiikkana voisi sanoaq, ettd pari julkaisua per viikko on ihan riittévd, varsinkin,
jos ne sisdaltavat sitten todella timanttista ja liséarvoa tuottavaa siséltdd.

Muista CTA eli Call To Action

Hyvakadn julkaisu ei vield riité maksimoimaan nékyvyyttd, vaan tarvitaan myds
reaktioita. Linkedlnissd ei kannata luottaa siihen, etté tuottaa niin hyvad sisaltéd,
ettd kaikki vain automaattisesti haluavat heti kehua minua tai asiaani ja jokavat
postauksen eteenpdin. Pitdd osata myds pyytad. Parhaimmillaan asiantuntijuus
tietysti kulminoituu siihen, etté se on keskustelevaa ja kaksisuuntaista. Ei niin, ett&
mind tassd kerron absoluuttisen totuuden, vaan itseddn kannattaa altistaa myoés
kritiikille. Postauksia voi tehd& my®és sillé periaatteella, etté keréd niiden kautta
muiden kokemuksia ja ndkemyksid ja oppii niistd. Keskustelua voi herattdd
kysymadllé onko lukija samaa mieltd, oletko néhnyt vastaavia tutkimuksia tai kuullut
vastaavaa. Postauksessa voi suoraan pyytéd tdgddmadn kaveri, joka saattaisi olla
aiheesta kiinnostunut. Ja voi myés pyytdd suoraan, etté hei, tykkdd jo kommentoi
postaustani niin saadaan tdlle térkedlle asialle lisd& ndkyvyyttd.

Verkoston koolla on vdlia

LinkedIniss& verkoston koko madrittéd miten hyvin profiili I6ytyy ja miten laajasti
postauksia ndytetddn. LinkedIn ndyttéd hakutuloksissa ensisijaisesti inmisid, jotka
ovat verkostossa ldhelld, eli se nostaa ykkés- ja kakkostason kontaktit
automaattisesti hakutuloksissa korkealle. Keskindinen jérjestys méadrdytyy mm. sen
mukaan, miten asiasanoja profiilissa on kdytetty ja miten olette olleet
vuorovaikutuksessa LinkedlInissd. Se, kuinka paljon ihmisi& meillé on I&hiverkossa ja
miten se kertautuu sitten verkoston muilla tasoilla, on siksi ddrettéman tarked juttu.
Kannattaa verkostoitua (ja osallistua keskusteluihin sekd jakaa ja tykétéd muiden
postauksia) ensisijaisesti niiden kanssa:

1.joihin haluaisit vaikuttaa,

2.joiden haluaisit ostavan tuotteitasi tai palveluitasi.




ESITTELYSSA

MARKKINOINNIN REANE-MALLI

o oo ee

REANE on yrityksesi tuloksen tekemiseen téhtaava kasvumailli.

Tyypilliset haasteet B2B-markkinoinnissa liittyvét
sirpaleiseen "adhoc” -tekemiseen ja siihen, etté puuttuu LGYDA ASIAKKAASI
ndkemys kokonaisuudesta: Mité tulee tehdd ensin, jotta
lopputuloksena saamme yrityksemme verkkosivuilta liséé
lidej&? Vuosien kokemus on osoittanut, ettéd REANE-mallin VAKUUTA VERKOSSA
mukaan toimimalla markkinoinnista tulee tuloksellisempaa
ja resurssit suuntautuvat véistdmattd oikeaan paikkaan.
REANE-malli jakaantuu 5 osaan, jotka ovat digitaalisen
markkinoinnin térkeimmadt elementit: Reach, Engage,
Activate, Nurture ja Enhance.

TEHOSTA N
TEKEMISTA \ A
NAIN HYODYNNAMME REANE-MALLIA 4.Perusta kuntoon
DIGITAALISESSA MARKKINOINNISSA Ennen varsinaisia toimenpiteitd, kdymme aina ensin I&pi
markkinoinnin perusasiat:
1.Nykytilanneanalyysi  Kenelle? (Unelma-asiakasprofiilit)
Eivaitkd asiakkaat [6ydd teitd digikanavista? Vai ovatko o Mita? (Ydinviesti)
verkkosivut vanhentuneet eivatké vakuuta asiakasta? Vai o Miksi? (Kilpailuedut, asiakashyédyt).
puuttuuko verkkosivulta kdvijé@polut ja tavoite? Tai IIman ndiden terdvoittédmistd, on mahdotonta tehdd
mahdollisesti kavijoéitéd on runsaasti, mutta liidejé ei saada? asiakasta kiinnostavaa markkinointia.
Nykytilanneanalyysi paljastaa missd ovat markkinointinne
akuuteimmat kehityskohdat. 5.Ketterd toteutus
Teemme toimenpiteitd sprinteissd eli kuukauden
2 Toimenpidesuunniteima aikajénteelld. NGin saamme ketterdsti toteutettua aina
Teemme suunnitelman, jossa markkinoinnintoimenpiteet yhden kokonaisuuden kerrallaan ja saamme siitéd myos
priorisoidaan ja aikataulutetaan. Rakennamme REANE- nopeasti dataa.
mallin mukaista kokonaisuutta suunnitelmallisesti, osa
kerrallaan. Asiakaskohtaisesti ttdmd voidaan tehdd 6.Kokonaisuus mielessé
vauhdikkaasti tai maltillisemmalla tahdilla. Jokainen asiakkaamme saa meilté Kasvupdadllikén, joka
auttaa pitdmdadn REANE-mallin mukaisen tekemisen
3 Mittarit ja data kuntoon keskitssd, sen sijaan ettd markkinoinnissa keskityt&dn
Jotta voimme seurata toimenpiteiden vaikuttavuutta ja likaa “lillukanvarsiin”.

edelleen parantaa markkinointia, tarvitsemme dataa.
Dataohjattu markkinointi ei perustu “mustatuntuu” -
ideologiaan, vaan numeroiden avulla ohjaamme tekemistd
oikeaan suuntaan.

verkkoasema.fi



https://verkkoasema.fi/digianalytiikka-ja-tavoitteet/
https://verkkoasema.fi/digianalytiikka-ja-tavoitteet/
https://verkkoasema.fi/blogi/tunnetko-asiakkaasi-vinkit-ostajapersoonien-luomiseen/
https://verkkoasema.fi/sisallontuotanto/

TARKISTUSLISTA

12 TYYPILLISINTA SYYTA MIKSI
MARKKINOINTI MAKSAA, MUTTA
TULOKSET JAAVAT LAIHOIKSI

Tietyt ongelmat toistuvat teollisuusyritysten markkinoinnissa ja se voi jattada tulokset
laihoiksi.

Mikali yrityksesi tekee markkinointia, eivéitkd tulokset tyydytd, kély tdma lista I&pi markkinoinnista vastaavan henkilén
kanssa. Mikdli yrityksesi ei tee viel& aktiivista markkinointia, kdy lista |&pi ennen kuin aloitat tai valitset
markkinointikumppania ja pohjaa toimenpidesuunnitelma listaan.

LOYTYYKO MARKKINOINNISTASI "PUNAINEN LANKA"?

Markkinoinnin taustalla olisi hyvé kayttéd aina jotain mallia tai viitekehystd, joka pitdd huolen siitd, etté
jokainen markkinoinnin vaihe tulee toteutettua. Liian usein huomio keskittyy yhteen asiaan ja seuraavat
askeleet jaavat toteuttamatta, jolloin tulokset eivat ole toivotunlaisia.

ONKO TEILLA SELKEA TAVOITE MAARITELTYNA?
Tiedattekd, mitd haluatte saavuttaa markkinoinnilla? Tavoite ohjaa kaikkea markkinointia. Kun saavutettuja
tuloksia verrataan tavoitteisiin, tiedet&dn, ollaanko tehty oikeita asioita.

omaavat henkilét ndissé organisaatioissa vaikuttavat paatdksentekoon? liman riittéivad ymmarrysté
unelma-asiakkaasta on mahdotonta tehdd& asiakasyrityksié puhuttelevaa markkinointia.

MITTAATTEKO MARKKINOINTIA SAANNOLLISESTI?

Pelkat saadut liidit eivat toimi riittvand mittarina, koska mikali niitd ei saada, emme tiedd missa
markkinoinnin vaiheessa ongelma piilee. Mittaa siis kaikkea aktiviteettia: néakyvyyttd, verkkosivujen
liikennett& sekd konversioita eli tavoitteita.

MIKALI VERKKOSIVUILTASI POISTETTAISIIN YRITYKSESI LOGO JA NIMI, VOISIKO PELKASTA
SISALLOSTA TUNNISTAA YRITYKSESI?

Kuinka siis erottaudut kilpailijoistasi? Mitké ovat yrityksesi vahvuudet ja kilpailuedut (joita asiakkaasi
arvostavat)? Lytyvéatké ne asiat selvasti verkkosivuilta?

KAYTTAVATKO MYYJAT VERKKOSIVUJANNE AKTIIVISESTI MYYNNIN TYOKALUNA?
Jos eivat kaytd, verkkosivujenne sisdlté ei palvele mydskddn potentiaalisia asiakkaita.

KENELLE MARKKINOINTI ON SUUNNATTU?
Oletteko méadritelleet unelma-asiakasprofiilin(t): Mitd organisaatioita asiakkaat ovat ja minka tittelin
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KAYTATTEKO AIKAA SISALLONTUONTOON, MUTTA ETTE EUROJA SEN JAKELUUN?

Mik&dn kanava ei tarjoa ndikyvyyttd yrityksille veloituksetta. Pid& huoli siitd, etté kaytatte valituissa
kanavissa tarkkaan kohdennettua mainontaa tehokkaasti. Tarkimmillaan yleiséné voi olla lista yrityksid ja
niistd tietyn tittelin omaavat inmiset. Eli oikeat sisdllét, 16ytavat oikeat lukijat.

OLETTEKO TESTANNEET KAYTANNOSSA MISTA KANAVISTA/MEDIOISTA ASIAKKAANNE
LOYTYVAT?
Voitte yllattyd testien tuloksista, LinkedIn ei nimitt&in ole ainoa relevantti kanava.

TOTEUTUUKO 7 KERRAN SAANTO?

Markkinointi ei ole pikamatka, vaan vaatii sinnikkyyttd ja toistoja. Joka viikko olisi hyvé nékyé ja viestid
oikeissa kanavissa, mm. aktiivinen viestiminen sosiaalisessa mediassa, kattava nékyvyys suosituimmissa
hakukoneissa ja yhteydenpito uutiskirjeiden vdlityksellé kuuluu tehokkaaseen markkinointiin.

PYSYTKO MIELESSA PAATOKSENTEKOPROSESSIN LOPPUUN SAAKKA?

Teollisuuden pd&dtdksenteko ja ostoprosessi vie vahintddn kuukausia, usein vuosia. On olennaista pysya
mielessé koko padtdksentekoprosessin ajan ja laajentaa nékyvyyttd kaikkiin paétdéksentekoon osallistuviin
henkilsihin.

ONKO MARKKINOINTITIIMISI AKTIIVISESTI YHTEYDESSA MYYNTIIN?

Myyijillé on suora yhteys asiakkaisiinne. Jakavatko myyjat sdénnéllisesti tietoa siitéd mitké asiat kiinnostavat
asiakkaita? Osallistuvatko myyjét markkinointisisdltdjen tuotantoon, tai ainakin arviointiin? Saako
markkinointi aktiivisesti palautetta myyjilté markkinointitoimenpiteiden tehosta?

KUINKA HYVIN SIIS SINA JA KOLLEGASI OLETTE ESILLA DIGITAALISISSA KANAVISSANNE?

B2B-liiketoiminta on luottamusbisnestd. Asiakkaisiin vaikuttaa vahvasti henkilékohtainen viesti muuallakin
kuin itse myyntitilanteessa. Myyjdn on paljon helpompi aloittaa kaupallinen keskustelu, kun asiakas
tunnistaa myyjén esimerkiksi LinkedIn:std. Ja kuvaa tehokkaampi viestimismuoto on video, sillé siing valittyy
myoés myyjén persoona.
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VOISIMMEKO )
AUTTAA MYOS TEITA?





