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FINLAND
Oulu
Joensuu
Jyväskylä
Kotka
Kouvola
Lappeenranta
Mikkeli
Tampere
Turku
Lahti
Helsinki
Kuopio

SWEDEN
Stockholm

DENMARK
Aarhus

NORWAY
Oslo

GERMANY
Munich
Berlin

300+
asiakasta

5
maata

250
asiantuntijaa

17
toimipistettä

Strategian ydin:

Markkinointi 
palveluna

Maailman suurimpia

inbound- 
markkinoinnin

toimijoita

Ketterä 
toiminta

yhdessä asiakkaiden kanssa

Net Sales

20.0
MEUR in 2018
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60 markkinoinnin ja myynnin 
asiantuntijaa pohjoismaissa & 

DAC alue. n. 200 Suomessa. 

+ Amin verkoston kautta 
ulottuvuus lähes kaikille 

mantereille.



Asiakkaitamme
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KANSAINVÄLISET 
ASIAKKAAT

Yamaha Motor Europe
Sandvik

ABB
ABB Power Grids

SUOMALAISET 
KANSAINVÄLISTYVÄT 

ASIAKKAAT

B2B: Molok, Lännen 
Tractors

B2C: Finnspring, 
Hätälä, Kaslink

Julkinen: JYU, Turun 
AMK, HUS

SUOMALAISET JO 
KANSAINVÄLISTYNEET 

ASIAKKAAT

Kalmar
Konecranes

Kone
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B2B 
yritysten vaikea ostaa 

markkinointitoimistoilta?
Miksi?
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Asiakas haluaa markkinoijalta:

Liiketoiminnan ymmärtämistä & 
strategisen kasvukumppanin jolla ymmärrystä 

myynnistä, markkinoinnista ja brändäämisestä.

Markkinointitoimistot 
kertovat asiakkaalle:

Luovuudesta, datasta ja teknologiasta
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Yleiset haasteet 
markkinoinnissa:
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- Omat resurssit / osaaminen
- Oikeiden valintojen tekeminen
- Mediakentän kirjavuus
- Usean kumppanin kanssa 

markkinoinnin kokonaiskuvan 
hahmottaminen

- Oman kohderyhmän tavoittaminen
- Kokonaisuuden hallinta
- Kansainvälisen yleisön tavoittaminen

- Kansainvälisen markkinoinnin 
johtaminen

- Myynnin ja markkinoinnin integrointi
- Luovuuden ja tekniikan yhdistäminen
- Markkinoinnin mittaaminen
- Rajallisten resurssien oikea 

kohdentaminen
- Mitata markkinoinnilla saatavaa tuloa 

-> resurssien kasvattaminen 
tulevaisuudessa



Digitaalisuus nykyään välttämättömyys. 
Entäs teknologiat ja 

alustat?
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Monimutkaisessa 
maailmassa tarvitaan 
yksinkertaisia 
ratkaisuja.
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Kansainvälistymis- 
markkinointi myynnin 

tukena //No logos on cover 
slides//



MIKSI 
MARKKINOINTI 
TÄRKEÄÄ?
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5-17 %
ostoprosessin ajasta 
myyntiedustajan 
kanssa.

70 %
B2B päättäjistä tekee 
päätöksen ennen 
myyntiedustajan 
kontaktointia. Gartner 2020 - The New B2B Buying Journey

CSO Insights
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Sellers have little opportunity to 
influence customer decisions
The ready availability of quality information through digital 
channels has made it far easier for buyers to gather 
information independently, meaning sellers have less access 
and fewer opportunities to influence customer decisions.

In fact‚ Gartner research finds that when B2B buyers are 
considering a purchase‚ they spend only 17% of that time 
meeting with potential suppliers. When buyers are 
comparing multiple suppliers‚ the amount of time spent with 
any one sales rep may be only 5% or 6%.

Gartner 2020 - The New B2B Buying Journey
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8 %
heidän asiakkaistaan 
on samaa mieltä

80 %
yrityksistä uskoo
tuottavansa 
mielettömän 
asiakaskokemuksen 

Forbes - Five customer retention tips for entrepreneurs 



RATKAISE 
ASIAKKAASI 
ONGELMA JO 
VERKOSSA. 
PALVELE HYVIN JA 
TEE VALINTA 
HELPOKSI. //No logos on cover 
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MARKKINOINNIN 
TEHTÄVÄT
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1. TEHDÄ BRÄNDISTÄ / TUOTTEESTA / 
PALVELUSTA TUNNETTU HALUTUSSA 
KOHDERYHMÄSSÄ JA VAIKUTTAA 
OSTOPÄÄTÖKSEEN

2. TUOTTAA ASIAKAS- JA 
MARKKINAYMMÄRYSTÄ KOKO 
YRITYKSEN KÄYTTÖÖN

3. LUODA LIIDEJÄ MYYNNILLE



USEAN MARKKINAN 
HAASTEET
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1 markkina
kohderyhmät / kulttuuri / kilpailijat / toimenpiteet 

YRITYS

ASIKAS
INBOUND

SEO

TAPAHTUMAT

MESSUT

MATERIAALIT

MAINONTA

VIESTINTÄ

WWW
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YKSIKIN MARKKINA TYÖLÄS 
YMMÄRTÄÄ JA JOHTAA

YRITYS

ASIKAS
INBOUND

SEO

TAPAHTUMAT

MESSUT

MATERIAALIT

MAINONTA

VIESTINTÄ

WWW
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4 markkina
kohderyhmät / kulttuuri / kilpailijat / toimenpiteet 

YRITYS

ASIKAS

ASIKAS

ASIKAS
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Hyvä suunnittelu ja 
ymmärryksen kerääminen 
onnistumisen tae. Johda 

jokaista markkinaa 
omana kokonaisuutena.



tärkeää kysymystä 
kansainvälisestä markkinoinnista
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Oletteko valinneet markkinat 
tietoisesti vai sattumalta?

1



Oletteko oikeilla 
markkinoilla?

Oletteko niillä 
markkinoilla, 

joissa on teidän 
tuotteillenne 

suurin potentiaali?

Tunnetteko 
valittujen 

markkinoiden eri 
toimijat ja 

ympäristön?
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Markkina-
analyysi

Ymmärryksen rakentaminen

Kohderyhmä-
analyysi

Kilpailija-
analyysi
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TIESITKÖ?

Business Finland myöntää tähän rahoitusta 
5 000 - 10 000 € (+50% omaa rahoitusta)

Market Expolrer 
-rahoitus

31
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Tiedättekö miten 
asiakkaat käyttäytyvät?

2



Tunnetteko 
asiakkaan 

ostopolun niin, 
että olette oikeaan 

aikaan oikeassa 
paikassa 

myymässä?

Osaatteko myydä 
nykyasiakkaille - 
pidättekö huolta 

heistä?

Tiedättekö mitä 
potentiaaliset 

uudet asiakkaat 
tarvitsevat?
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Aalto jonka jokainen yritys haluaa ratsastaa!

Metodi joka yhdistää brändäämisen, sisällön ja myynnin 
saumattomaksi virraksi joka kuvaa asiakaan ostopolkua

Charm
Strangers

Interested

Convert Close

Delight
Serve

Leads

Promoters

Customers

LUO SUHDE

RATKAISE

PALKITSE 
& TUE
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Onko teillä 
markkinointisuunnitelma 

jokaiselle markkinalle?

3



Markkinointistrategiset päätökset

Jakelutie
Päätökset jakelutiestä ja tavasta. Tarvitaanko selektiivinen jakelutie 
tai pitääkö hakea paikallisia jälleenmyyjiä.

Hinnoittelu
Lähdetäänkö hinnalla, jolla varmasti murtaudutaan markkinoille vai 
hakemaan parempaa katetta.

Ostopolku
Miten kohderyhmän ostopolku toimii: Tietoisuus - Harkinta - Osto - 
Käyttö - Suosittelu

Viestit ja sisällöt
Viestit ja sisällöt on optimoitava kaikkiin ostopolun vaiheisiin.

Rajapinnat myyntiprosessiin
Myynti on oltava mukana markkinointistrategiassa heti alusta alkaen, 
jotta varmistetaan kaikkien liidien sujuva hoitaminen. //No logos on top of 

images//
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Markkinareleventtius
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Kulttuurit eroavat. 
Kohtele jokaista 

markkinaa ja 
asiakastasi sen 

mukaan.

Huomioi 
lainsäädäntö, 

kilpailijat, 
hinnoittelu, 

poliittinen tilanne.

Viesti ja palvele 
oikealla kielellä / 

kielillä.
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Onko teillä työkalut mitkä 
mahdollistavat saumattoman 

myynnin ja markkinoinnin 
integraation

4



Myynnin- ja markkinoinnin integrointi
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Valitse alusta joka 
skaalautuu eri 

markkinoille sekä 
mahdollistaa 

kasvun.

Mittaa asiakaspolun 
eri vaiheita ja 

vaikuta sinne missä 
polku ei toimi. 
Automatisoi ne 

vaiheet mitkä voit. 
Näin voit käsitellä 

suurempia 
volyymeja 

laadukkaasti.

Varmista, että 
yhteiset 

pelisäännöt 
syntyvien liidien 
käsittelystä on 

tehty myynnin ja 
markkinoinnin 

välille.
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Valitse markkinat 
perustuen aitoon 

ymmärrykseen

Tunne 
asiakkaasi 

ostopolku jokaisella 
markkinalla ja 

vaikuta sen kautta

Markkinat eroavat. 
Oma markkinointi-
strategia jokaiselle 

markkinalle. 

Varmista 
skaalautuvat 

työkalut myynnille 
ja markkinoinnille

MUISTA BRÄNDIN ROOLI.
VAHVA BRÄNDI VOITTAA AINA TIUKASSA 

OMINAISUUSKISASSA JA LUO LUOTTAMUSTA.

KEY POINTS



Case: Kalmar
LÄHTÖKOHTA
Satamien lastinkäsittely- ja automaatioratkaisuja toimittava Kalmar lopetti 
painetun asiakaslehden julkaisemisen vuonna 2017, ja sen tilalle luotiin 
digivetoinen, jatkuvan sisällöntuotannon prosessi.
”Sisältöjen puristaminen kaksi kertaa vuodessa ilmestyvään lehteen oli 
raskas projekti. Lisäksi harmitti, että lehtien välissä oli pitkiä aikoja, jolloin 
meistä ei kuulunut juuri mitään. Tuotimme lehteen paljon arvokasta 
sisältöä, jota ei kuitenkaan hyödynnetty maksimaalisesti myynnissä ja 
markkinoinnissa”, kertoo Maija Eklöf, Kalmarin markkinointi- ja 
viestintäjohtaja.

MITÄ TEHTIIN
Lehden tilalle luotiin viestinnän painopistealueista ponnistava 
sisältöstrategia ja kaksitasoinen sisällöntuotantoprosessi. Globaalin 
sisällöntuotannon toinen kaista tukee vahvasti Kalmarin ajatusjohtajuuta, 
asiantuntijuutta ja edelläkävijyyttä (Think Tank) ja toinen toimii 
markkinoinnin ja myynnin tukena Kalmarin eri bisnesalueille (Newsdesk). 
Vuonna 2019 mukaan tekemiseen tulee myös inboundmarkkinoinnin 
tukeminen sisällöillä.

TULOKSET
Kalmarilla on saatu aikaan totaalinen toimintatavan muutos. Sen myötä 
julkaistujen sisältöjen määrä on kasvanut, sisällöille on saatu hyvää 
näkyvyyttä toimialajulkaisuissa ja lisää seuraajia somekanaviin. Esimerkiksi 
kävijämäärät Kalmarin verkkosivuston News & Insight -osiossa kasvavat 
tasaisesti ja someseuraajien määrä jaksolla 4-7/18 kasvoi Linkedinissä 
2300 hengellä (+15 %), Facebookissa 3300 hengellä (+55 %) ja Twitterissä 
250 (+11 %).

Viestintämme on 
muutoksen myötä 
monipuolistunut. 
Saamme nyt 
erityyppistä sisältöä 
eri kanaviin 
nopeammalla 
tempolla.

MAIJA EKLÖF
MARKKINOINTI- JA VIESTINTÄJOHTAJA



Kalmarin ja Avidlyn yhteistyö osoittaa, että 
jatkuvalla sisällöntuotannon prosessilla 
rakennetaan systemaattisesti näkyvyyttä. Sisällöt 
avaavat keskusteluja aiheista, jotka tukevat 
Kalmarin ajatusjohtajuutta.



LMCE GROUP
LÄHTÖKOHTA
LMCE Group valmistaa monitoimisia laitteita 
kolmella tuotemerkillä: Lännen, Lundberg ja 
Watermaster. Yhtiö tähtäsi kansainvälisille 
markkinoille, mutta tuoteportfolio oli hajanai-
nen. Konsernilla ei ollut yhtenäistä viesti- tai 
visuaalista linjaa eikä verkkopresenssiä. 

TOTEUTUS
LMCE Groupin brändihierarkia, viestit ja ilme 
kirkastettiin Workshop-työskentelyllä ja why-
how-what -mallilla. Loimme yhtiölle ja sen kaikille 
brändeille yhteisen viestin: Building a better world 
with fewer machines. Konsernille rakennettiin Hub-
Spot-verkkopalvelu, joka hyödyntää markkinoinnin
automaatiota ja tehostaa kansainvälisten 
kontaktien hankintaa sekä myyntitoimenpiteiden 
jalkautusta. Visuaalinen ilme ja viestinnän tyyli 
määriteltiin tukemaan yhteistä ydinviestiä, ja 
kokonaisuudesta koostettiin kattava Brandbook.

TULOKSET
Markkinointiviestintä ja ilme on valmis kansain- 
välisille markkinoille. Uusi linjaus yhdenmukaisti 
brändit, loi synergiaa ja koordinaatiota kaikkeen 
markkinointiviestintään. Verkkosivusto  tuottaa 
liidejä myynnille, palvelee laitteiden käyttäjiä sekä 
potentiaalisia ostajia ja jälleenmyyjiä. • 
www.lannen.com







#tomorrowbound

Kiitos!


