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— AMIN Network

31 COUNTRIES
30 HEADQUARTERS

31 OTHER OFFICES
2300+ PROFESSIONALS



60 markkinoinnin ja myynnin
asiantuntijaa pohjoismaissa &
DAC alue. n. 200 Suomessa.

+ Amin verkoston kautta
ulottuvuus lahes kaikille
mantereille.
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Yamaha Motor Europe
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ABB
ABB Power Grids
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B2B: Molok, Lannen
Tractors

B2C: Finnspring,
Hatala, Kaslink

Julkinen: JYU, Turun
AMK, HUS
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B2B
vritysten vaikea ostaa

markkinointitoimistoilta?
Miksi?




Asiakas haluaa markkinoijalta:
Litkketoiminnan ymmartamista &

strategisen kasvukumppanin jolla ymmarrysta
myynnista, markkinoinnista ja brandaamisesta.

Markkinointitoimistot
kertovat asiakkaalle:

Luovuudesta, datasta ja teknologiasta



Yleiset haasteet
markkinoinnissa:

Omat resurssit / osaaminen
Oikeiden valintojen tekeminen
Mediakentan kirjavuus

Usean kumppanin kanssa
markkinoinnin kokonaiskuvan
hahmottaminen

Oman kohderyhman tavoittaminen
Kokonaisuuden hallinta
Kansainvalisen yleison tavoittaminen

Kansainvalisen markkinoinnin
johtaminen

Myynnin ja markkinoinnin integrointi
Luovuuden ja tekniikan yhdistaminen
Markkinoinnin mittaaminen
Rajallisten resurssien oikea
kohdentaminen

Mitata markkinoinnilla saatavaa tuloa
-> resurssien kasvattaminen
tulevaisuudessa



N i

Digitaalisuus nykyaan valttamattomyys.

Entas teknologiat ja
alustat?
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Monimutkalsessa
maaillmassa tarvitaan
vksinkertaisia
ratkaisuja.



N

Kansainvalistymis-
markkinointi myynnin
tukena



MIKSI
MARKKINOINTI
TARKEAA?



70 % 5-17 %

B2B paattajista tekee ostoprosessin ajasta

paatoksen ennen myyntiedustajan
myyntiedustajan kanssa.
ko nta ktOi ntia o Gartner 2020 - The New B2B Buying Journey

CSO Insights




Gartner 2020 - The New B2B Buying Journey

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%.




80 %

yrityksista uskoo
tuottavansa
mielettoman
asiakaskokemuksen

Forbes - Five customer retention tips for entrepreneurs

8 %

heidan asiakkaistaan

on samaa mielta




RATKAISE
ASIAKKAASI
ONGELMA JO
VERKOSSA.



MARKKINOINNIN
TEHTAVAT



1. TEHDA BRANDISTA / TUOTTEESTA /
PALVELUSTA TUNNETTU HALUTUSSA
KOHDERYHMASSA JA VAIKUTTAA
OSTOPAATOKSEEN

. TUOTTAA ASIAKAS- JA
MARKKINAYMMARYSTA KOKO
YRITYKSEN KAYTTOON

3. LUODA LIIDEJA MYYNNILLE




USEAN MARKKINAN
HAASTEET




1 markkina

kohderyhmat / kulttuuri / kilpailijat / toimenpiteet

MESSUT

INBOUND




YKSIKIN MARKKINA TYOLAS
YMMARTAA JA JOHTAA




4 markkina

hderyhmat / kulttuuri / kilpaililIi to

SIKAS

IKAS



Hyva suunnittelu ja
ymmarryksen keraaminen
onnistumisen tae. Johda
jokaista markkinaa
omana kokonaisuutena.




tarkeaa kysymysta
kansainvalisesta markkinoinnista
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Oletteko valinneet markkinat
tietoisesti vai sattumalta?



Oletteko oikeilla
markkinoilla?

Oletteko niilla
markkinoilla,
joissa on teidan
tuotteillenne
suurin potentiaali?

Tunnetteko
valittujen

markkinoiden eri
toimijat ja
ympariston?




Ymmarryksen rakentaminen

Markkina- Kohderyhma- Kilpailija-
analyysi analyysi analyysi




TIESITKO?

Business Finland myontaa tahan rahoitusta
5000-10000 € (+50% omaa rahoitusta)

Market Expolrer
-rahoitus
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Tiedatteko miten
asiakkaat kayttaytyvat?



Tunnetteko
asiakkaan
ostopolun niin,
etta olette oikeaan
aikaan oikeassa
paikassa
myymassa?

Osaatteko myyda

nykyasiakkaille -

pidatteko huolta
heista?

Tiedatteko mita
potentiaaliset

uudet asiakkaat
tarvitsevat?




lT{elalibu Wave,c%)

Aalto jonka jokainen yritys haluaa ratsastaa!

Metodi joka yhdistaa brandaamisen, sisallén ja myynnin
saumattomaksi virraksi joka kuvaa asiakaan ostopolkua

Convert

LUO SUHDE

el

Charm s

RATKAISE

PALKITSE
& TUE

Close

Customers |

_______
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Onko teilla
markkinointisuunnitelma
jokaiselle markkinalle?



Markkinointistrategiset paatokset

Jakelutie

Paatokset jakelutiesta ja tavasta. Tarvitaanko selektiivinen jakelutie
tai pitaako hakea paikallisia jalleenmyyjia.

Hinnoittelu

Lahdetaanko hinnalla, jolla varmasti murtaudutaan markkinoille vai
hakemaan parempaa katetta.

Ostopolku

Miten kohderyhman ostopolku toimii: Tietoisuus - Harkinta - Osto -
Kaytto - Suosittelu

Viestit ja sisallot
Viestit ja sisallot on optimoitava kaikkiin ostopolun vaiheisiin.
Rajapinnat myyntiprosessiin

Myynti on oltava mukana markkinointistrategiassa heti alusta alkaen,
jotta varmistetaan kaikkien liidien sujuva hoitaminen.



Markkinareleventtius

Kulttuurit eroavat. Huomioi
Kohtele jokaista lainsaadanto,
markkinaa ja kilpailijat,
asiakastasi sen hinnoittelu,

mukaan. poliittinen tilanne.

Viesti ja palvele

oikealla kielella /
kielilla.
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Onko teilla tyokalut mitka
mahdollistavat saumattoman
myynnin ja markkinoinnin
integraation



Myynnin- ja markkinoinnin integrointi

Mittaa asiakaspolun

eri vaiheita ja Varmist.a, etta
Valitse alusta joka vaikuta sinne missa Yl
skaalautuu eri Sl el .tOiTni' pells:aannojc
markkinoille seka Automat}sc.)] e sy.r)tywen l'!.d'en
mahdollistaa vaineet mitka voit. ka3|ttelysta.or.1
KasvUn Nain voit kas.ltella tehty myynnin ja
' suurempia markkinoinnin

volyymeja valille.
laadukkaasti.




MUISTA BRANDIN ROOLI.

VAHVA BRANDI VOITTAA AINA TIUKASSA
OMINAISUUSKISASSA JA LUO LUOTTAMUSTA.

KEY POINTS

Tunne
Valitse markkinat asiakkaasi
perustuen aitoon ostopolku jokaisella
ymmarrykseen NET I EUERE
vaikuta sen kautta

Markkinat eroavat. Varmista

Oma markkinointi- skaalautuvat

strategia jokaiselle tyokalut myynnille
markkinalle. ja markkinoinnille




Case: Kalmar

LAHTOKOHTA

Satamien lastinkasittely- ja automaatioratkaisuja toimittava Kalmar lopetti
painetun asiakaslehden julkaisemisen vuonna 2017, ja sen tilalle luotiin
digivetoinen, jatkuvan sisalléntuotannon prosessi.

”Sisaltojen puristaminen kaksi kertaa vuodessa ilmestyvaan lehteen oli
raskas projekti. Lisaksi harmitti, etta lehtien valissa oli pitkia aikoja, jolloin
meista ei kuulunut juuri mitaan. Tuotimme lehteen paljon arvokasta
sisaltda, jota ei kuitenkaan hyddynnetty maksimaalisesti myynnissa ja
markkinoinnissa”, kertoo Maija Ekl6f, Kalmarin markkinointi- ja
viestintdjohtaja.

MITA TEHTIIN

Lehden tilalle luotiin viestinnan painopistealueista ponnistava
sisaltostrategia ja kaksitasoinen sisallontuotantoprosessi. Globaalin
sisallontuotannon toinen kaista tukee vahvasti Kalmarin ajatusjohtajuuta,
asiantuntijuutta ja edellakavijyytta (Think Tank) ja toinen toimii
markkinoinnin ja myynnin tukena Kalmarin eri bisnesalueille (Newsdesk).
Vuonna 2019 mukaan tekemiseen tulee myds inboundmarkkinoinnin
tukeminen sisalloilla.

TULOKSET

Kalmarilla on saatu aikaan totaalinen toimintatavan muutos. Sen myo6ta
julkaistujen sisaltdjen maara on kasvanut, sisalldille on saatu hyvaa
nakyvyytta toimialajulkaisuissa ja lisaa seuraajia somekanaviin. Esimerkiksi
kavijamaarat Kalmarin verkkosivuston News & Insight -osiossa kasvavat
tasaisesti ja someseuraajien maara jaksolla 4-7/18 kasvoi Linkedinissa
2300 hengella (+15 %), Facebookissa 3300 hengella (+55 %) ja Twitterissa
250 (+11 %).

Viestintamme on
muutoksen myota
monipuolistunut.
Saamme nyt
erityyppista sisaltoa
eri kanaviin
nopeammalla
tempolla.

“Kalmar machines
|l have enabled us
f \Q to reduce our
» 5
I running costs and
improve the safety
of our operations.”

odel for safety
and technological
innovation

Heavy duty forklift trucks, terminal tractors and reachstackers.

“Kalmar is
always looking

for new talent.
For all current job
opportunities and
internships visit
www.kalmarglobal.com/
careers
www.cargotec.com/
careers

Many career paths
start at Kalmar

Every summer Kalmar and other Cargotec business areas offer
exciting opportunities for students and young professionals just
starting out their careers.

KALMAR



. Aboutus v Pressroom~ Contacts Careers (# Other sites v & Login Kalmar @Kalmarglobal - 30. heinak.
[ KALMAR _ N . : 7
IKALMAR st like every Kalmar machine, every Kalmar #automation system undergoes a
EQUIPMENT  AUTOMATION PARTS & SERVICES CUSTOMER CASES NEWS & INSIGHTS el . § .
risk analysis where the necessary #safety measures are clearly defined.
#standards kalmarglobal.com/news--insights...

News & Insights - Find out how we are & Kama it
making your every move count.

“We have built a long-
term partnership with
Kalmar over ten years
and truly appreciate
their safe, quality and
reliable equipment.”

OF GUIZHOU KAILIN FERTILIZER

The autonomous world is coming:
Are we leaders or followers?

Gloria reachstackers
ensure smooth

operation

Guizhou Kailin (Group) Co. Ltd. is one of the largest
phosphorus ore manufacturers in China.

Unlocking an open, transparent
future for container terminal
automation

AR : Kalmar @Kalmarglobal - 29. heinék. »
WA, ! GIKALMAR - What does “h ised automation” d what does it have to do with

g O _ at does “humanised automation” mean and what does it have to do wi

SNSAT T LF‘\““‘F N 2 container terminals? Lasse Eriksson and Frank Kho explain:

kalmarglobal.com/news--insights... #Port2060 #containerterminals

Service collaboration - ten years and still counting Many career paths start at Kalmar ; )
#containerhandling #automation #collaboration

] & Kaanna twiitti

N

P v g ] | Kalmarin ja Avidlyn yhteistyo osoittaa, etta
LIS T D B jatkuvalla sisallontuotannon prosessilla
: ‘Pﬁ&' . | rakennetaan systemaattisesti nakyvyytta. Sisallot

!
v
puisits ¢

avaavat keskusteluja aiheista, jotka tukevat
Kalmarin ajatusjohtajuutta.




LMCE GROUP

LAHTOKOHTA

LMCE Group valmistaa monitoimisia laitteita
kolmella tuotemerkilla: Lannen, Lundberg ja
Watermaster. Yhtio tahtasi kansainvalisille
markkinoille, mutta tuoteportfolio oli hajanai-
nen. Konsernilla ei ollut yhtenaista viesti- tai
visuaalista linjaa eika verkkopresenssia.

TOTEUTUS

LMCE Groupin brandihierarkia, viestit ja ilme
kirkastettiin Workshop-tydskentelylla ja why-
how-what -mallilla. Loimme yhtidlle ja sen kaikille
brandeille yhteisen viestin: Building a better world
with fewer machines. Konsernille rakennettiin Hub-
Spot-verkkopalvelu, joka hyédyntaa markkinoinnin
automaatiota ja tehostaa kansainvalisten
kontaktien hankintaa seka myyntitoimenpiteiden
jalkautusta. Visuaalinen ilme ja viestinnan tyyli
maariteltiin tukemaan yhteista ydinviestia, ja
kokonaisuudesta koostettiin kattava Brandbook.

TULOKSET

Markkinointiviestinta ja ilme on valmis kansain-
valisille markkinoille. Uusi linjaus yhdenmukaisti
brandit, loi synergiaa ja koordinaatiota kaikkeen
markkinointiviestintaan. Verkkosivusto tuottaa
liideja myynnille, palvelee laitteiden kayttajia seka
potentiaalisia ostajia ja jalleenmyyjia. «
www.lannen.com

% Lundberg
Building a better worl
with marmfwhl;?“,

IMPROVING
THE URBAN

EVERY DAY

WITH FEWER MACHINES

€5 LMCE Group

Building a better world
with fewer machines

Lannen | Lundberg | Watermaster

% Lannen y > Models - i Contacts

BUILDING A BETTER
WORLD WITH FEWER
MACHINES

Lénnen Multipurpose machine  Lannen 8800K - a door to the Al tasks within power-line
can ilizati ion using just one

= entrepreneurs machine

% LMCE Group

% Lannen

LANNEN 8600K PREMIUM

is a powerful
ler with a PowerShift

transt which allows to change gears on the run

and under various loads.

8600K Premium is equipped with the bigger wheels and a
larger and more powerful loader than the base model.
n ideal machine for diverse operations requiring an




BRANDBOOK OURPURPOSE

WHY HOW
WHAT

. We help you to increase We provide mobile
Bulldlng your productivity and take multipurpose machines
a better world respon§|@\|ty for Fhe enwronmenf for the cpnstruct!on
N by providing multipurpose machines. and maintenance of
with fewer We develop and supply solutions living environment
machines. with high-level versatility and infrastructure
and mobility. inland and in water.
LJ
o u r wuy. € LMCE Group
IMAGERY Icons & graphics support our purpose WITH FEWER MACHINES
Tazaon
Building
abetter world
with fewer
machines
[

OURBRANDS

the key points should be yellow,
& \'
i lue an - #1.
e IMAGER Ourimageryr our

Corporate ‘ ° ' I M ‘ E G ro u p A PROUD USERS & MACHINES ON SITE B PART OF THE SOLUTION © MAKERS & KNOW-HOW

Pronce € Lannen € Lundberg
£ Watermaster % Brand X

- A
These photos show the action Our clients and our machines are part of some- Whole personnelfrom RDI to office workers
+ machines n real working environment thing bigger: solving community problems are preseted as enablers of the multpurposs
Gatehy bold angles of machines (snow storms, floodis etc) bullding wellbeing by Solutons. 3D models and close-up detalls of
+ focused professionais at work providing construction services (national land- Innovational parts of the machinery are presented
« LMCE & clients on site together marks: hospitals, libraries, hotels, schools) and by own personnel. Making of stories also In video form.
maintenance services (streets, roads, railways etc.), as well as where the client fs 3D models

(animations) High-class product photos
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