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VERKKOASEMA 0Y

MARKKINOINTIA TULOKSET & TUNNUSTUS

Suomen kokenein KRS ANVALS s
teollisuuden

Vuoden Toimisto -finalisti 2023, 2024 & 2025

T"
c
m
A
=

k. . t.k . H . Asiantuntijuutta vuodesta 1997
markkinointi umppani s = 85 pitkaaikaista asiakkuutta
Enemman oikeita tarjouspyyntoja.Vahemman arvailua. i Rlots! Liikevaihto 0,95 M€ — 2,0 M€
II- R
i ) =— H N
VERKKOASEMA LYHYESTI Norja Tanska ASIAKASTYYTYVAISYYS (REGI 2025)
- -

. . — Digitaalinen osaaminen 9,16 }.’.r.oqktuv.t.s'gus g
asiantuntijaa + Saksa Itavalta hdikdisevad. Uusia ideoita
laaja freelancer- . E Toimitusvarmuus 9,0 tuodaan rohkeasti esille ja
verkosto :{A\ﬁ('f(‘\A”-o' | — 5 : a9 | esitetddn valmiiksi

Ouilia Puola USA IFOHEHREI SIS ’ mietittyind juuri meille.”

100+ i

vuotta asiantuntijakokemusta

ASIAKKAITAMME

Markkinointi

toimii, kun sita
meconet LL LAITILA Promeco

johdetaan kuten

ja kymmenia muita teollisuuden yrityksia ympari Suomen. tuotantoa.
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TEOLLISUUDEN ARVOKETJU tkoneer/Lamreen

ROOLI

Tier 3:
Alihankkijat
& erikoistyon
osaajat

MITA TEKEE?

« Standardiosien, raaka-aineiden ja
alkupaan jalostusasteen tuotteiden
volyymitoimittaja.

MARKKINOINNIN TAVOITTEET

*Loydettavyys ja luotettavuuden esiin
nostaminen. Asiakaslukumaaran
kasvattaminen.

ROOLI

Tier 2:
Komponentti-
valmistajat &
osatoimittajat

MITA TEKEE?

* Valmistavat osia, komponentteja ja
alikokoonpanoja Tier | -toimittajille.

* Keskittyy tehokkaaseen sarjatuotantoon,
laatuun ja erikoisosaamiseen.

MARKKINOINNIN TAVOITTEET
e Erottautuminen kilpailijoista.

ROOLI

Tier I:
Jarjestelma-
& ratkaisu-
toimittajat

MITA TEKEE?

* Toimittavat kokonaisia jarjestelmia tai
moduuleja OEM:lle.

* Vastaa suunnittelusta, valmistuksesta
ja testauksesta OEM:n vaatimusten
mukaisesti.

MARKKINOINNIN TAVOITTEET

*Uskottavuus ja vahvojen referenssien
esiintuominen.

* Kansainvalinen nakyvyys.

ROOLI

OEM

MITA TEKEE?

* Suunnittelee ja myy lopputuotteen
tai jarjestelman.
* Maarittelee vaatimukset toimitusketjulle.

MARKKINOINNIN TAVOITTEET
* Brandimarkkinointi.

Palvelutoimittajat eivat tee fyysisia komponentteja, mutta he mahdollistavat koko ketjun toiminnan.

Teollisuuden palveluntoimittajat

liman heitd tuotanto ei pyori, logistiikka ei kulje, eika yritysten osaaminen nay ulospain.

MARKKINOINTI —> verkko ) asema

LOGISTIIKKA TEKNOLOGIA- & KONETOIMITTAJAT KUNNOSSAPITO AUDITOINTI




KENELLE ASIAKAS SOITTAA?

Teollisuuden ostaminen ei ala tarjouspyynnosta. Ostaja tekee suuren osan tyosta ennen yhteydenottoa.

Etsii tietoa verkosta Vertailee toimittajia Kyselee verkostoltaan

Hakee Googlesta: "vaativa koneistus", Verkkosivut, referenssit, osaaminen. Kenen L , ,
e ) o , : U Kollegojen ja LinkedInin suositukset. Kuka
alihankinta konepaja’, "laserleikkaus prosessi, konekanta ja toimitusvarmuus o ... . .

. o b on ollut nakyva ja aktiivinen asiantuntija?
alihankinta". Kuka loytyy? vakuuttavat!?
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“ALIHANKINTAKONEPAJOJA ON

Tekninen osaaminen on usein hyvalla tasolla, mutta

on vaikeaa. Uudet asiakkuudet syntyvat paaosin

tuttavuuksien kautta.Yritys ei ole ostajien mielessa silloin, kun uusi tarve syntyy.

EILOYDY

Ostaja hakee Googlesta "vaativa koneistus”
tai "alihankinta laserleikkaus" — yritystasi ei
loydy hakutuloksista. Ja koska yritys ei ole
muualta tuttu, sita ei osata etsia.

EI VAKUUTA

Ostaja paatyy verkkosivuillesi, mutta
referenssit puuttuvat. Konekanta ja kokemus
eivat nay. lhmisia, prosesseja ja toimituskykya
ei esitella. Kilpailija nayttaa osaavammalta.

UNOHTUU

Teollisuuden ostosykli on kuukausia.Yritys ei
pysy mielessa, koska LinkedIn on hiljainen ja
sisaltoa ei ole.Yhteydenotto menee
kilpailijalle.
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TEOLLISUUDEN OSTAJAN POLKU

Teollisuusostaja valitsee toimittajan, jonka tuntee ja johon luottaa, jo ennen tarjouspyyntoa.

TARVE SYNTYY TIEDONHAKU VERTAILU VALINTA

|. Google: "vaativa
Tuotantolinja koneistus alihankinta". Verkkosivut:
tarvitsee uuden 2. Linkedin. konekanta, referenssit,
alihankkijan. 3. Kollegojen toimituskyky.
Komponentti suositukset. Kuka vaikuttaa
vaatii toimittajaa. 4. Kenet muistetaan ja luotettavimmalta?
ketd osataan etsia?

Yhteydenotto
tutulta vaikuttavaan ja
luotettavaan
toimijaan.




GOOGLAA PALVELUSI -

Mita teollisuusostajat hakevat?

"alihankinta koneistus"” v
"laserleikkaus alihankinta™
"vaativa koneistus toimittaja"

"konepaja alihankinta Suomi”

C L < X«

"CNC-koneistus piensarja"

Loytyyko yrityksesi ndissa hauissa? Enta kilpailijasi?

Verkkosivujen tarkistus:

Loytyvatko palvelut (koneistus, hitsaus, kokoonpano)
omilla sivuillaan?

Onko konekanta ja osaaminen kuvattu?

Loytyyko referensseja vaativista toimituksista?

Nakyyko ihmisia ja tekemisen kulttuuria?

Onko sisaltoa paivitetty viime kuukausina?

Myés Al-tyokalut (ChatGPT, Copilot) etsivdt tiedon hakukoneen avulla. Nékyvyys vaikuttaa myos tekodlyn suosituksiin.



TEOLLISUUDEN B2B-0STAJISTA KAYTTAA LINKEDINIA

HILJAINEN KONEPAJA

Jakaa asiantuntijasisaltoa viikoittain

. , o . Viimeisin paivitys kuukausia sitten
Koneistus, mittaus, toimitusvarmuus — avaa

osaamistaan . "Emme juuri harrasta markkinointia"
Rakentaa luottamusta ostajien parissa . Ei nay teollisuusostajien feedissa
Referenssitarinat ja tehdaskuvat luovat . Kilpailija vie huomion ja tarjouspyynnot

uskottavuutta

Kumpaan kategoriaan yrityksesi kuuluu?



MILLAINEN SISALTO VAKUUTTAA TEOLLISUUSOSTAJAN?

Ei yrityskuvauksia. Ei tuotelistoja.Vaan ostajan nakokulmasta rakennettua asiantuntijasisaltoa.

Miksi kaikki koneistustyot Prototyypistd sarjatuotantoon
eivat ole samanarvoisia? — missa konepaja ratkaisee?
Mita toimitusvarmuus tarkoittaa Miltd hyva alihankintakumppani
teollisuusostajalle kaytannossa? ndyttda ostajan silmin?

Esimerkkeja todellisista sisdltoideoista, joita olemme rakentaneet teollisuusasiakkaillemme.
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MITEN SHRRYTAAN ARVAUKSISTA

TIETOON PERUSTUVAAN MYYNTIIN? E

DEALFRONT - DATA & ANALYTIIKKA




LINKEDIN + DEALFRONT = LAMPIMIA KONTAKTEJA MYYNNILLE

MITA TEIMME TOISIN?

Avasimme Linkedln-mainonnan datan ja naemme koko
todellisen kohderyhman — ei vain LinkedInin rajattua
otantaa. Lisaksi yhdistimme taman Dealfrontin
yritystunnistukseen.

Tunnistamme yritykset, jotka:
Ovat nahneet mainontaasi LinkedIn:ssa. 25 tunnistetun
yrityksen sijaan tarjoamme nakyman KAIKKIIN yli 3
kertaa mainontaa nahneisiin yrityksiin.
Ovat kayneet verkkosivuillasi.
Ovat nahneet mainontaa JA vierailleet verkkosivuilla.

MITA ARVOA?

v

v
v
v

Paljastaa, mille yrityksille mainontaa oikeasti
naytetaan.

Karsii hutiyleisot ja tehostaa budjettia.

Myynti kontaktoi lampimia yrityksia, ei kylmaa
massaa.

Markkinointi muuttuu mitattavaksi myynnin tueksi.



MITEN SAADAAN KAYTTOON?

LINKEDIN -DATAN PALJASTAMINEN YRITYSTEN TUNNISTAMINEN NAKYMA

¢ Otamme kayttoon Dealfront—tyokalun,
joka tunnistaa verkkosivuilla kayneita
yrityksia.

J Saamme tietoa myos toimivimmista
kanavista seka suosituimmista sisalloista.

Otamme kayttoon maksullisen alustan,

jonka avulla paasemme kasiksi LinkedIn-

mainonnan koko dataan.

[Iman tata alustaa, LinkedIn-tarjoaa tietoa
vain 25 yrityksen tunnistamisesta.

. Otamme kayttoon Looker Studio —
nakyman, johon tuomme datan ja
ristiinajot esille.

Ihmisten kdyttdytyminen muuttuu ”trendin mukaisesti, joten kaikki data, jota voimme tuottaa ilman klikkauksia, on erittdin arvokasta!



SEURAAVA ASKEL: DATASTA HENKILOTASON KONTAKTIKSI

Active Campaign -sdhkopostimarkkinointi paljastaa kiinnostuneen henkilon

GDPR SALLII B2B-VIESTINNAN ROOLIIN PERUSTUEN

voit lahestya esim. tuotanto- tai hankintajohtajaa teollisuuspalveluiden viestilla.

é ) é ) 4
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TUNNISTA YRITYKSET LAHETA KOHDENNETTU VIESTI LOYDA OIKEA HENKILO
, : : s . Sahkopostin avaaja paljastuu —
LinkedIn + Dealfront -data Active Campaign -sahkopostilla - : .
: . . . . o tiedat kuka yrityksessa on
paljastaa yritykset, jotka ovat lahestyt tunnistettuja yrityksia . . ,
. : . . : R kiinnostunut. Myynti kontaktoi
kiinnostuneita palveluistasi. rooliin sopivalla viestilla. : -
oikeaa henkiloa.
o J \ J N
-

EU:n tietosuoja-asetus sallii sahkoisen suoramarkkinoinnin B2B-kontakteille, kun viesti liittyy vastaanottajan ammatilliseen rooliin ja
tehtaviin. Oikeutettu etu (legitimate interest) on laillinen peruste lahettaa rooliin sopivaa viestintaa paatoksentekijoille. Tama tarkoittaa, etta




VA EDELLYTYKSET

MITA ONNISTUMINEN VAATI?

AIKA JA JATKUVUUS
. Teollisuuden ostosyklit ovat
pitkia.
. Tulokset eivat synny
kuukaudessa.

. Tyypillinen tarkastelujakso: 6 kk.

SISALTO JA NAKYVYYS REALISTINEN BUDJETTI

Asiantuntijamateriaali ostajan . Kuukausitasolla 2 000—3 000 €

kielella.
Nakyvyys Googlessa ja - ) L.
. Y )')'. 2008 ] . Erillinen mediabudjetti
LinkedlInissa.
Jatkuvuus tarkeampaa kuin T
. . Investointi, ei kustannus
maara.

@ Ehto: Verkkosivujen taytyy tukea myyntia. Jos sivut eivat toimi, ne pitaa korjata ensin.



W moes \
VESLATEC: TILAUSKIRJAT TAYNNA. VAIKKA SUHDANNE ON HAASTAVA

Veslatec on teknologiakumppani, joka valmistaa asiakkaiden tuotteita kuvien ja suunnitelmien pohjalta. Laserleikkaus, sdrmdys, hitsaus, koneistus
ja kokoonpano. Kasvanut alle 10 hengen konepajasta 65 ammattilaisen tiimiksi.

“VESLATEC EI HAE HUOMIOTA HUVIN VUOKSI. MARKKINOINTI ON S b TEY B
KEINO VARMISTAA, ETTA ASIAKKAAT LOYTAVAT PERILLE MY0S Er e | o 17
HUOMENNA.” | (o=

Tom Bergstrom, toimitusjohtaja

TULOS: VESLATECIN NAKYVYYS HERATTI MUIDEN KONEPAJOJIEN KIINNOSTUKSEN. TILAUSKIRJAT TAYNNA VAIKEASSA SUHDANTEESSA.
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TEITA MAHDOLLISESTI KIINNOSTAVAT REFERENSSIT
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KOLMIKONEISTUS

L& LAITILA VAMM Steel Oy

///BETKER

Better with B O



ONBOARDING VAIHEET JA OMA

Yhteystyoehdotuksen hyvaksyminen ja sopimuksen allekirjoitus

Kick off palaveri: omaan kasvupaallikkoosi tutustuminen ja
tiimin esittaytyminen

Sahkoinen esikysely taytettavaksi

Teams-kanavan avaaminen

Kaytannon asiat: oikeuksien siirto tarvittaviin tyokaluihin, materiaalit
Workshop (I ja 2): nykytila & tavoitteet

Starttipalaveri: nakemys & toimenpidesuunnitelma

Kaynnistetaan ensimmaisen kvartaalin toimenpiteet sovitusti

KASVUPAALLIKKO




VERKKOASEMAN VASTUU JA ASIAKKAAN ROOLI

Brindi- Intranetin Markkinoinnin
strategla suunnittelu strateginen Linkedin
o ja toteutus suunnittelu
Verkko
Konversio- (L Digitaalinen Google Video-
optimointi kehittiminen markkinointi Ads tuotanto
Asiakkuuden Tyonantaja- A TilcTok
hoitaminen mielikuva mainonta pysyminen
Puhuu
Rekry- s Referenssi- b Tt
mar i . kLeIta tarinat Luotettavuus F HlapoL
anssa
?'.nw“.ﬂ Strateginen Looker Asiakas- mkm:m M'ﬂ::lnom:?n
F en Studio lahtbisyys itok Rmyynnl
kanava ja toteutus dashboard
Taktinen Data- Some- Tekninen Google \ Messu-
marikkinointi analyysi osaaminen osaaminen Analytics e markkinointi
Tarpeiden ja
Asiantuntija- Visuaalinen Markkinointi- Analytiikka-
artikkelit suunnittelu YouTube osaaminen Hirelies. osaaminen WordPress
tunteminen
2 Lyhyt Liidien
Valolarvans suumm Proaktiivisuus videot P ah:;?:{::f:w ~ keriaminen
Sisallon- Sii linen Tehddin mita Hakukone-
tuotanto Lo luvataan optimointi
km':% e Campaign Commerce ol
v
Json SQL CSs3 Java wlmnltut
ja toteutus
REST HTMLS PHP JavaScript

Viikkopalaverit: Kiymme yhdessa lapi kaynnissa olevat
toimenpiteet ja asiakas hyvadksyy tarvittavat aineistot.

Kuukausipalaverit: Kiaydaan lapi yhteistyon tilanne
suhteessa tavoitteisiin, annetaan ehdotus seuraavasta
kuukaudesta. Asiakas antaa palautetta ja toiveita.

Kvartaalipalaverit =TOTUUDEN HETKI:
Tulosyhteenveto kuluneesta kolmesta kuukaudesta.
Parhaat oivallukset ja tulokset. Nakemys jatkosta ja
toimenpiteista. Asiakkaan palaute ja toimenpiteiden
vaikutus myyntiin.

Vuosiyhteenveto: Katsaus menneen vuoden
toimenpiteisiin ja niilla saavutettuihin tuloksiin. Yhteinen
tyopaja seuraavan vuoden tavoitteisiin ja
toimenpiteisiin liittyen.



MARKKINQINNIN
VUOSIKUSTANNUS

Inhouse vs.Verkkoasema

SAASTAT: 25 000 € PELKASTAAN
ENSIMMAISEN 6 KUUKAUDEN
AIKANA.

6 KUUKAUDEN
KUSTANNUS ilman mediaa.

Vuosikustannus
keskiarvoisen mediabudjetin
kanssa.

Tyon sisalto

Osaaminen.

Tyokalut ja koulutus

Jatkuvuus ja varahenkilot

Johtaminen ja raportointi

KUSTANNUS

OMA MARKKINOLJA
(INHOUSE)

39 000 €

44 00048 000 €

Kaikki markkinointiin
liittyvat tyotehtavat.

I henkilo, rajattu
osaaminen.

Ostettava erikseen.

Riippuvuus yhdesta
osaajasta.

Vaatii esihenkilon aikaa.

ALK. 44 000 €/ 6 KK

VERKKOASEMA
(ULKOQISTETTU THIMI)

15000 €

19 000-23 000 €

Tarkkaan maaritellyt
toimenpiteet myynnin
tukena.

Moniammatillinen tiimi:
Sisallot, mainonta,
verkkosivut,
liiketoimintanakemys.

Sisaltyy hintaan.

Tiimimalli takaa jatkuvuuden
(lomat, sairastumiset jne.)

Johdettu prosessi, johon
sisaltyy valmis
raportointimalli.

ALK. 19 000 €/ 6KK

Irtisanomisaika: [kk.




TESTAA RISKITTGMASTI
VELOITUKSETON TYGNAYTE

Teemme veloituksetta tyonaytteen, jotta naet konkreettisesti, miten nostaisimme yrityksesi nakyvyytta
teollisuusostajien parissa.

TYONAYTTEEN SISALTO:

/ Julkaisuvalmis asiantuntija-artikkeli yrityksenne osaamisesta.
v/ Artikkeliin liittyvat LinkedIn-postaukset teksteineen ja grafiikoiden kanssa.

«/ Suunnitelma nikyvyytta parantavista toimenpiteista teollisuussektorilla.

Tyonaytteen normaalihinta: | 780 € — SINULLE: 0 €
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