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Vain oikein tehty B2B-sisdaltémarkkinointi
auttaa tuottamaan myyntimahdollisuuksia MICROMEDIA



SISALTOMARKKINOINNIN MANIFESTI MICROMEDIA

JOHDANTO

B2B-markkinoinnin p&d&ainesosa on tand
paivand digitaalinen sisdltd, mutta sen
koko potentiaali jad usein hyddyntdmattd.

Syynd on yleensd se, ettei sisaltdmarkkinointia
ole kytketty osaksi lidien hallintaa ja myyntid.

Kohderyhmdperusteinen markkinointi — tai jopa
Account-Based Marketing — kytkee sis¢litdmark-

kinoinnin toimenpiteet ostoaietietoon ja myynnin
prosessiin, jolloin tavoitat oikeat padttdjat oikeilla
sisalloille oikeaan aikaan.
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MICROMEDIAN SISALTOMARKKINOINNIN

MANIFESTI:

1. B2B-markkinoinnin Idhtékohta on myyntitavoitteet
— myads sisaltdmarkkinoinnin.

2. B2B-sisdaltdmarkkinointi tuottaa arvoa kohderyhmadlleen ja edist&d
kaupallista prosessia.

3. Kohderyhmdaperusteinen sisaltdmarkkinointi soveltuu monille
inbound-markkinointia paremmin.

4. B2B-sisdltomarkkinointi edellyttdad liketoimintaymmadrrystd ja empatiakykyd.
5.B2B-sisdltdjd tulee tuottaa suunnitelmallisesti ja tehokkaasti.
6. Ostoaietieto auttaa tuottamaan personoidumpaa sisaltod.

7. Sisaltdmarkkinointi on keino yhtendist&d organisaatiota.
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1. B2B-MARKKINOINNIN LAHTOKOHTANA
ON MYYNTITAVOITTEET

— myos sisaltdmarkkinoinnin

Markkinoinnin ja myynnin vdlisten siilojen purkaminen ja yhtendisen
kaupallisen prosessin luominen on elintarkedd tdman pdivan
B2B-liiketoiminnassa.

Yhtendisen kaupallisen prosessin viitekehyksessd myynti ja markkinointi eivat ole
hierarkkisessa suhteessa toisiinsa. Molemmat ovat yhtd térkeitd ja ne vastaavat
prosessin eri vaiheista.

Vaikka funktiot eivait ole hierarkkisessa suhteessa toisiinsa, niiden mittarit ovat.
Kaupallisen prosessin ylimman tason tavoitteet ovat aina myyntimahdollisuudet
ja tehdyt kaupat.

Yhtendisen kaupallisen prosessin viitekehyksessd myynti
ja markkinointi eivat ole hierarkkisessa suhteessa toisiinsa.
Molemmat ovat yhtd tarkeitd ja ne vastaavat prosessin eri
vaiheista.
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2 . B2B-SISALTOMARKKINOINTI TUOTTAA
ARVOA KOHDERYHMALLEEN

ja edistdd kaupallista prosessia

B2B-sisaltdmarkkinoinnilla on monta tehtévad.

Laadukkaan sisallon tehtéva on herdttéd kiinnostus, informoida oikeaa henkildd
oikeista asioista oikeaan aikaan ja kannustaa eteenpdin ostopolulla. Laadukas
sisdltd on koukuttavaa, kauniisti muotoiltua ja hakukoneoptimoitua.

Hyvin kohdennettu sisdlto, ja sen jakelu, vaikuttaa myyntimahdollisuuksien
laatuun ja myyntisyklien nopeuteen. Hyvin informoidut ostajat toimivat madrd-
tietoisermmin ja nopeammin kuin tietdmattdmyyden aiheuttamasta epd-
varmuudesta karsivat kollegansa.

Laadukaskaan sisaltdmarkkinointi tai -strategia ei silti edisté myyntid, jos sitd ei
ole kytketty kaupalliseen prosessiin.

Hyvin informoidut ostajat toimivat mé&drdatietoisemmin
ja nopeammin kuin tietdmattdomyyden aiheuttamasta
epdvarmuudesta karsivat kollegansa.
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3 . KOHDERYHMAPERUSTEINEN SISALTO-
MARKKINOINTI SOVELTUU MONILLE

inbound-markkinointia paremmin

Sisallét ovat tdman pdivan B2B-markkinoinnin tarkein polttoaine,
mutta millaista moottoria ne pyorittavat?

Inbound-markkinointi on validi strategia B2B-yrityksille, joilla on erittdin suuri asio-
kaspotentiaali. Ja erityisen toimiva strategia se on, jos myyminen onnistuu iiman
suoraa asiakaskontaktia. Toisin sanoen liketoiminta on yrityskohderynmdasté
huolimatta "kuluttajamaista”.

Yrityksille, joiden asiakaspotentiaali on pienempi, myyntityd on monimutkaista
ja/tai myyntisyklit pitkic, INnbound-markkinointi soveltuu heikommin. Inbound-
markkinointi ei yksinddn tuota tarpeeksi liidejd.

Kohderynmdaperusteinen markkinointi ja Account-Based Marketing (ABM)
I&htevdt liikkeelle nimetyistd yrityksistd. TallGIN on tiedossa myds konkreettinen
kohdeyleisd, jolle sisdaltdjd voidaan personoida niin paljon kuin tarvitsee.

Kohderyhmdperusteinen markkinointi ja Account-Based
Marketing (ABM) Idhtevat liikkeelle nimetyista yrityksistc
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4 . B2B-SISALTOMARKKINOINTI EDELLYTTAA

lilketoimintaymmarrystd ja empatiakykyd

Yksi merkittdvd ero kohderyhmiin perustuvan ja inbound-markkinoinnin
valilla piilee myynnin roolissa. Inboundissa myynti on ikadn kuin sulautettu
osaksi markkinointia, kun taas kohderynmdperusteisessa markkinoinnissa
markkinointi on sulautettu osaksi myyntid.

Molemmat Ighestymistavat tahtadvat yhtendiseen kaupalliseen prosessiin, mutta
ero on painotuksessa. Kohderyhnmdperusteisessa markkinoinnissa markkinointi-
funktio jarjestaytyy myyntiprosessin ympdrille.

TassdA l[dhestymisessd ymnmarrys erilaisista ostajapersoonista ja ostopddtdkseen
vaikuttavista rooleista saa jopa vield suuremman merkityksen kuin inbound-
markkinoinnissa. Siind missd inbound-markkinointia tehdddn "yhdeltd monille”,
kohderynmdaperusteista markkinointia tehddadn "yhdeltd harvoille” ja ABM:ia voidaan
tehdd jopa "yhdeltd yndelle”.

Myyntitavoitteista johdettu B2B-sisaltdmarkkinointi edellyttad liketoimintaymmar-
rystd ja empatiakykyd.

Kohderyhmdperusteisessa markkinoinnissa markkinointi-
funktio jarjestaytyy myyntiprosessin ympdrille.
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B . B2B-SISALTOJA TULEE TUOTTAA

suunnitelmallisesti ja tehokkaasti

Yksi sis@ltd ei yleensd voi samaan aikaan herdttdd ensiaskeleitaan
ostopolulla ottavan talousjohtajan huomiota ja vastata vaihtoehtojaan
punnitsevan tietohallintojohtajan kysymyksiin. Siséltdjé on tuotettava
ostajapersoonittain ja ostopolun vaiheen perusteella.

Tama tarkoittaa valtavaa madrad erilaisia sisaltojd. Tehokas sisdliontuottaja

saa kuitenkin yhdestd tarinasta ja yhdestd Idhdeaineistosta aikaan monenlaista
materiaalia. Esimerkiksi ynden asiakkaan puheenvuorosta webinaarissa voi syntyd
huomiota herdttéva mielipidekirjoitus yrityksen blogiin, kattava asiakastarina toimi-
tetusta ratkaisusta sekd valtavasti somesisaltda.

Olennaista on suunnitella sisallét tarinoiden, teemojen, ostopolun vaiheiden ja
ostajapersoonan Nakodkulman mukaisesti.

Hyvd on muistaa myds se, ettd potentiaalisten asiakkaiden tarpeet voivat aktivoitua
milloin tahansa. Siksi ns. corner stone -sisaltdjen (eli suosituimmat tai parhaiten
hakukoneoptimoidut ja parhaiten konvertoivat) on oltava Iésnd kaikissa relevan-
teissa kanavissa jatkuvasti.

Olennaista on suunnitella sisdllodt tarinoiden, teemojen, osto-
polun vaiheiden ja ostajapersoonan ndkékulman mukaisesti.
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6 o OSTOAIETIETO AUTTAATUOTTAMAAN

personoidumpaa sisdltéd

Henkilokohtaisesti kdydyt keskustelut potentiaalisten asiakkaiden kanssa
ovat tarked osa B2B-myyntity6td — mikddn muu markkinoinnin muoto ei
tavoita yhtd paljon ja nopeasti myyntivalmiita- ja muita liidejd.

Paitsi lidejd, henkilbkohtaisesti kaydyt keskustelut tuottavat valtavan madrdn myos
myynnin ja markkinoinnin kannalta olennaista taustatietoa k&ynnissd olevista
hankkeista, murtokohdista, suunnitelmista jne.

Ja CRM:a¢ rikastavan kvantitatiivisen datan lisdksi keskustelut tarjoavat laadullista

tietoa eri p&dattdjien, vaikuttajien ja yritysten tarpeista sekd haasteista.

Taman kaltainen ostoaietieto on sisaltdmarkkinoinnin kannalta kullan arvoista
— ja aivan liian harvoin hyddynnettyd.

Ostoaietieto on sisaltdémarkkinoinnin kannalta kullan arvoista
— ja aivan lilan harvoin hydédynnettyad.
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7 . SISALTOMARKKINOINTI

on keino yhtendistdd organisaatiota

Me ihmiset hahmotamme maailman tarinoiden kautta.

Sisaltdmarkkinointi on keino erottua potentiaalisten asiakkaiden siimissa yrityksen
uniikilla tarinalla. Mutta sisaltdmarkkinointi on myos keino koota yhteen yrityksen
eri toiminnot (myynti, markkinointi, tuotanto ja tukifunktiot) ja luoda yhdessd taring,
jonka takana kaikki voivat seistd.

Yhteinen tarina ohjaa toimintag, lisdd ynteistydtd ja antaa aihetta ylpeyteen.
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MICROMEDIAN OHJEET
OIKEAOPPISELLE B2B-
SISALTOMARKKINOINNILLE

&

1. Maaritd myynnille sek& markkinoinnille yhteiset tavoitteet ja hyddynnd
niitdmyaos sisdltdstrategiasi perustana.

2. Maaritd kohderyhmat, ostajapersoonat ja asiakkaiden ostopolut huolellisesti
- laadi sisdlto- ja liidien nurturointisuunnitelmat ndiden ympdrille.

3. Hydédynnd CRM:n tallennettua ostoaiedataa personoitujen sisdltdjen
luomsessa ja kohdistamisessa.

4. Paranna tuotannon tehokkuutta luomalla useita sisaltdjd yhdestd [dhde-
materiaalista.

5. Ota koko organisaatiosi mukaan sisdltéjen suunnitteluun — yhdessd luotu
tarina vahvistaa viestidsi sisdisesti ja ulkoisesti.

MICROMEDIA
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