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JOHDANTO

Markkinoinnin ja myynnin vdlisten siilojen purkamisesta
B2B-liiketoiminnassa on puhuttu paljon ja pitk&dan. Keskus-
telu on kuitenkin usein jadnyt liketoimintafilosofian tasolla
liikkuvaksi maalailuksi, josta on puuttunut konkretia.

Olemme tuottaneet sarjan oppaita (joista tama on ensimmainen)
joiden tarkoituksena on kertoa mahdollisimman tarkasti meiddn
nakemyksemme siitd, milté ndyttad organisaatio, jossa myynti ja
markkinointi pelaavat yhteen maaliin. Ja mit& siinen padsy vaatii
liketoimintajohdolta.

MicroMedian ndkemys B2B-myynnin ja markkinoinnin yhteispelistd
kiteytyy Vauhtipyordidin. Se on kolmevaineinen prosessi, jonka pitdd
likkeess& myynnin ja markkinoinnin yhteispeli ja jonka vauhti vain
kasvaa joka kierroksella. Vauhtipyordn osa-alueet ovat asiakas-
ymmarrykseen perustuva kohdentaminen, asiakkuusmarkkinointi
ja potentiaalisten asiakkaiden kanssa henkilbkohtaisesti kaytéve
dialogi.

Vauhtipydrdn pyoriessd se tuottaa tasaisena virtana perinpoh-
jaisesti tunnettuja ja pitkdlle kvalifioituja myyntimahdollisuuksia.

Ennen kuin vauhtipyéré voidaan pyordyttad kéyntiin ja tehdd
"tuloksia niin ettd tuntuu”, on kuitenkin asemoitava myynnin
ja markkinoinnin tavoitteet, toimenpiteet ja fokus oikeaan
asentoon. Téssé oppaassa annamme askelmerkit siihen.

lloisia lukuhetkid!
Antti Thilman

Content Designer
MicroMedia
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VAUHTIPYORAAJATTELUSSA:

asiakasymmadarrys muodostuu sekd
yrityskohtaisesta datasta ettd kokemuksen
tuomasta ndkemyksestd

jokainen kayty keskustelu ja markkinoinnin
toimenpide kasvattaa asiakasymmarrysté

jokainen markkinoinnin toimenpide - oli kyse
sisdlléistd, mainonnasta tai markkinointiauto-
mMaation tydnkuluista - on kohdistettu oikein

luovuus ja ammattitaito varmistavat asiak-
kuusmarkkinoinnin puhuttelevuuden

jatkuvasti syvenevd asiaokasymmarrys
parantaa tulevien markkinoinnin toimen-
piteiden osumatarkkuutta ja kaytyjen
keskusteluiden laatua.

TULOKSIA NIIN

ETTA TUNTUU
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1. OTA ASIAKAS KESKIOON

Mik& on tarkein yhdistéva tekij@ myynnin ja markkinoinnin
valillé? Asiakas.

Asiakas on sek& myynnin ettd markkinoinnin kohde. Asickas myos
lopulta kertoo, miten hyvin yritys on onnistunut kaupallisissa pyrki-
myksissadn.

Jos yritystd tarkastellaan asiakkaan ndkokulmasta, se ei néyt-
taydy joukkona erillisi¢ toimintoja, vaan yhtendisend yksikkond.
Asiakkaalle myynti ja markkinointi nékyvat ostopolun eri vaiheissa
tapahtuvina kohtaamisina.

Kun potentiaalinen asiakas kohtaa yrityksen markkinointia, hén
kohtaa lupauksia, joita yritys antaa itsestadn. Kun samainen
henkild mydhemmin kohtaa myyjdn, on t&dmd jatkoa aiemmalle
— tallg kertaa kyse on henkildkohtaisesta kohtaamisesta. Lopulta
markkinoinnin ja myynnin antamat lupaukset lunastetaan asiak-
kaalle myydyillé palvelulla tai tuotteilla.

Myynnin ja markkinoinnin onkin helpoin 16ytad yhteinen ndkemys
silloin, kun omaa toimintaa tarkastellaan asiakkaan ndkdkulmasta.

MYYNNIN JA MARKKINOINNIN
ON HELPOIN LOYTAA YHTEINEN
NAKEMYS SILLOIN,
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OPITUNTEMAAN ASIAKKAASI

"Tunne asiakkaasi” on tietysti ilmeinen I&htdkohta sekd
myynnille ett& markkinoinnille. Siiné on kuitenkin eroa,
tunnetaanko asiakkaat todella vai perustuuko tuntemus
olettamuksille.

Huomioitavaa on myds se, miten asiakastuntemus on doku-
mentoitu ja miten sitd hyddynnet&ddn markkinoinnissa. Onko
asiakkaat kyetty segmentoimaan tehokkaasti? Enté miten
kattavasti on huomioitu eri ostajapersoonat?

Myynnill& on yleensd hyva kdsitys siitd, minkdlaiset yritykset
ostavat heilté. Témda voi sisaltad kdsityksen konkreettisista
asioista, kuten henkildston madrd, likevainto, toimiala jne.
Mutta se sisaltad usein myods véhemman kdsinkosketeltavia
madreitd, kuten likketoiminnalliset tavoitteet, teknologinen
maturiteetti jne. Nama kdsitykset on kyettévd kokoamaan
ideaaliasiakasprofiileiksi, jotka toimivat markkinoinnin kohde-
ryhmand. Vain sellaista prospektia, jonka tarpeet ja tavoitteet
tunnetaan, voidaan puhutella koskettavasti sisalldilld ja mai-
nonnalla.

Tarked huomio on myos se, etteivat mitk&dn yritykset — eivaitkd
ndin ollen mydskadn ideaaliasiakasprofiilit — sdily muuttumat-
tomina. Siksi asiakasymmarrystd on kehitettéva jatkuvasti.
I, s .. ..
-~ Lue lisét ASIAKASYMMARRYSTA
késittelevastd oppaastamme

ASIAKASYMMARRYSTA
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OPITUNTEMAAN ASIAKKAASI
OSTOKAYTTAYTYMINEN

Edellisess& kohdassa mainittuja ideaaliasiakasprofiileja
on syytd tarkastella myds aikajanallo. Mitd tietoja suspekti
tarvitsee muuttuakseen prospektiksi? Enté mitd tulee
tapahtua ennen kuin prospekti muuttuu liidiksi?

Tatd kutsutaan asiakkaan ostopoluksi. Kuten ideaaliasiakasprofiili,
myos ostopolku tulee dokumentoida ja sen tulee toimia mark-
kinointisiséltdjen ja kohdistettujen toimenpiteiden ohjenuorana.
Ostopolkunsa loppuun kulkenut prospekti on liidi jo téssé kohtaa
tapahtuu vastuunsiirto markkinoinnista myynnille.

Ostopolusta puhutaan toisinaan kuin se olisi suoraviivainen matka
pisteestd A pisteeseen B ja edelleen pisteeseen C. N&in harvoin
kuitenkaan on. Mit& suuremmasta investoinnista on kyse, sité
todenndkdisemmin polku on kaikkea muuta kuin suoraviivainen.

Jostain on kuitenkin aloitettava. Ensimmdisié ostopolkuja térkeim-
mille ideaaliasiakasprofiileille hahmotellessa riittéid verrattain
yksinkertainen polku, joka siséltéé vaiheet:

- TIETOISUUS (awareness)
- HARKINTA (consideration)
- PAATOS (decision)

Taman polun ympdrille rakennetaan sisallét jo markkinoinnin toi-
menpiteet, jotka auttavat prospektio matkalla kohti ostopadtdsta.

Mit& pidemmaille vauhtipyodrdajattelussa kuitenkin menndédn, sité
syvempdad on asiakasymmarrys. Tall6in voidaan jalostaa myos
ostopolun dokumentaatiota paremmin ideaaliasiakasprofiilien
todellista kayttéytymistd vastaavaksi.
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2- ISTUTA MARKKINOINTI JA

MYYNTI SAMAAN POYTAAN,
MAARITTAKAA YHTEISET
PELISAANNOT

Yhteisymmarrys ideaaliasiakasprofiileista ja prospekteista
on tarked ladhtokohta myynnin ja markkinoinnin yhdisté-

miselle.

Se ei ole kuitenkaan ainoa asig, josta on 1dydettava yhteis-
ymmarrys. Samalle aaltopituudelle on padstava myods:

« myyntivalmiin liidin méadritelmdasté

« markkinointiliidin madaritelmdasté

« markkinointiresurssien suunnitelmallisesta
kohdistamisesta

« liidien seurannan merkityksestd ja niiden
nurturointiin liittyvastd tydnjaosta

« yhteisistd tavoitteista, joiden toteutumista
mMyos seurataan yhdessd

On tarkedd luoda toimintojen vdlille yhteys ja tunne siitd, ettd
molemmat pelaavat samassa joukkueessa. Silld joukkuepelistd
onnistuneessa B2B-liiketoiminnassa nimenomaan on kyse.

VAUHTIPYORA PYORII
OPTIMAALISESTI
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Markkinointiresurssien suunnitelmallinen kohdistaminen tar-
koittaa tassd yhteydessd sitd, ettd markkinoinnille annetaan
mahdollisuus tehdd pitkén aikajénteen toimenpiteitd. Myynti

elad tyypillisesti hetkessd, joten heille puolestaan nopeita liidejd

synnyttavat toimenpiteet ovat parasta tulitukea.

Liidien seuranta on toimenpiteistd se, joka rakentaa sillan toimin-
tojen ja ndiden tavoitteiden vdlille. Kun molemmat ymmartévat
asiakkaan ostopolkua, ja lidien etenemisté ostopolulla seurataan,
on tydnjaosta sekd myyntivalmiiden lidien madritelmdastd hel-
pompadad sopia. Talldin myds markkinoinnin resursseja voidaan
kohdistaa sopivasti pitkan- ja lyhyen aikavalin toimenpiteisiin.

Vauhtipyord pyorii optimadalisesti vain, jos myynti ja markkinointi
pyorittavat sité yhteistydssa.

| | | | Lue lisad LIIDIEN HALLINTAA
k&sittelevastd oppaastamme

k&sittelevastd oppaastamme

@7)6 Lue lis&i&t ASIAKASKOHTAISTA MARKKINOINTIA
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3 = VARMISTA MARKKINOINNIN

JAMYYNNIN VALINEN
JATKUVA DIALOGI

Kun keskusteluyhteys toimintojen vdlille on kerran saavu-
tettu, on varmistettava, ettei se katkea.

Modernissa liketoiminnassa harvat asiat ovat muuttumattomia.
Siksi myynnin ja markkinoinnin valilld tapahtuvia prosesseja,
erityisesti liidien hallintaa, on seurattava sadnnollisesti yndessa.

Myoskadn madritelmdat ideaaliasiakasprofiileista, ostajapersoo-
nista ja ostopoluista eivat sdily muuttumattomina. Niité on syytd
seurata ja pdivittad sadnnollisesti.

Jatkuva dialogi myynnin ja markkinoinnin valillé ei valttdmattd
synny itsestadn, joten likketoimintajohdon kannattaa luoda tétd
tukevia kaytantoja.

Vauhtipyord pyorii tasaisesti vain, jos siihen sisdltyvat toimen-
piteet soljuvat saumattomasti ynteen ja tieto liikkkuu esteettd
toimintojen valilla.

JATKUVA DIALOGI MYYNNIN JA
MARKKINOINNIN VALILLA EI SYNNY
ITSESTAAN,
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4- DOKUMENTOI KAIKKILIIDIEN
KANSSA TAPAHTUNEET
INTERAKTIOT

Yhteinen teknologia on vime ké&dessé se, joka mahdollistaa
myynnin ja markkinoinnin asiakaskeskeisen yhteispelin.

llman teknologiaa, johon dokumentoidaan kaikki lidin kanssa
tapahtuneet interaktiot (myynnin seké markkinoinnin), ei laajor
mittainen ja optimoitu yhteispeli toimintojen valillé ole mahdollista.

Pienemmassd skaalassa, silloin kun prospekteja ja lidejd on
korkeintaan muutamia kymmenid, t&dmad voi vield onnistua
manuadlisesti. Mutta mit& suuremmasta volyymistd puhutaan,
sité mahdottomammocaiksi liidien hallinta, asiakaskohtainen
markkinointi ja asiakasymmarryksen dokumentointi kay.

Siksi vahint&dn CRM on syytd laittaa kuntoon ja markkinoinnin
automaatiotakin kannattaa harkita vakavasti.

Toisaalta teknologia ei itsessadn ratkaise mitadn. Myynnin ja

markkinoinnin yhteisten pelistidntdjen ja prosessien on oltava

kunnossa, jotta teknologiasta olisi mit&dn hyotyd.

| | | | Lue lis&& LIIDIEN HALLINTAA
k&sittelevastd oppaastamme

k&sittelevastd oppaastamme

@6 Lue lis&i& ASIAKASKOHTAISTA MARKKINOINTIA
'/

_ Luelisacst ASIAKASYMMARRYSTA
késittelevastd oppaastamme

MYYNNIN JA MARKKINOINNIN
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HALUATKO KESKUSTELLA?

MicroMedian Vauhtipydré on kokonaisuus, joka muodostuu
meiddn eri palvelualueistamme. Samalla se on myoés
ajattelutapa, josta hyotyy Idhes jokainen B2B-liiketoimintaa
harjoittava yritys.

Vauhtipyordn sisaltdmat toimenpiteet ovat kaikki yntd tarkeitd
pyrittéiessd tulokselliseen myynnin ja markkinoinnin yhteispeliin.

Sen sijaan ei ole pakoallista, ettd kaikkia toimenpiteitd tarvitsisi
tehdd itse tai myoskadn ulkoistaa. Kun prosessi on kunnossa ja
tieto likkuu Vauhtipyordan osa-alueiden valilld, ei tydnjaolla ole
merkitystd. Kokonaisuus ratkaisee.

Meill& on valmius auttaa kaikessa, mikd littyy Vauhtipyoradan. Ol
kyse strategian luomisesta ja jalkauttamisesta, kokonaisuuden

ulkoistamisesta tai mistd tahansa yksittdisestd oso-alueesta.

Jos haluat lukea liséid Vauhtipyordstd ja MicroMedian palveluista,
tutustu muihin oppaisiimme.

| | | | Lue lis&¢ LIIDIEN HALLINTAA
kasittelevastd oppaastamme

k&sittelevastd oppaastamme

@7)6 Lue lis&i&t ASIAKASKOHTAISTA MARKKINOINTIA
,/

7 Luelisast ASIAKASYMMARRYSTA
késittelevastd oppaastamme

Sovi aika keskusteluun asiantuntijamme kanssa.
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PYSY KUULOLLA MICROMEDIA

Bulevardi 21
Tilaa uutiskirjeemme 00180 Helsinki
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https://www.micromedia.fi/#uutiskirje



