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Tervetuloa Vicionaarin ensimmaisen
numeron pariin!

Vicionaari on asiakaslehti tekniikan myynnin ja markkinoinnin ammattilaisille.

Missionani on saada tekniikan myyjat innostumaan markkinoinnista ja osoittaa, etta
markkinointi ei ole vain suuria yrityksia varten. Markkinointi sopii ja on tarkeaa ihan
kaikille - kaiken kokoisille yrityksille ja kaiken kokoisille budjeteille.

Markkinointia voi tehda edullisestikin. Varsinkin ndin digiaikana, kun kaikkea materiaalia
ei valttamatta tarvita printtimuodossa. Esimerkiksi tallaisen sahkdisen asiakaslehden
tekeminen ei loppujen lopuksi vaadi hirvedsti aikaa tai rahaa, etenkaan jos teilta 16ytyy jo
valmiiksi hyvaa materiaalia, esimerkiksi asiakastarinoita ja artikkeleita.

Sahkdéinen asiakaslehti voi olla hyva vaihtoehto myds uutiskirjeelle!

Toivottavasti I10ydat tasta lehdesta
mielenkiintoista ja ajatuksia herattavaa
luettavaal!

Terveisin,
Salla Hakkinen




VINKKI

MITEN SAAT ASIAKKAASI HUOMION?

Tiedatko, mista aiheesta puhumalla saat ihan kenen tahansa huomion? Mika on se yksi
asia, joka kiinnostaa ihan kaikkia maailman ihmisia?

Aivan oikein, se on MINA ITSE.
Myyjana olet tietenkin kiinnostunut itsestasi, yrityksestasi ja tuotteistasi, joten oletat
asiakkaasikin olevan kiinnostunut niista. Asiakas on kuitenkin enemman kiinnostunut

omista asioistaan ja omasta edustaan, kuin sinusta!

Jos haluat asiakkaasi jakamattoman huomion, puhu hanelle hanesta itsestaan, hanen
tyostansa ja siita, mita voit tehda hanen hyvakseen.

Kokeile muuttaa myds markkinointitekstiesi puhuttelutapaa siten, etta kaytat sanojen
Yritys Oy tai me sijasta sina-muotoa:

Yritys Oy tuo markkinoille uuden, innovatiivisen tuotteen!

VS.

Haluaisitko saastaa kayttokustannuksissa?




ARTIKKELI

"Meilta saa naita luotettavia pumppuja”, kailottaa myyja ovelta ja heittaa
kuvan pumpusta poydalle. "Soittele, jos kiinnostaa!” han huikkaa peraan

ja ryntaa takaisin autoonsa.

Aika hauska mielikuva, eik6? Eihan kukaan
tietenkaan oikeasti tee tekniikan myyntia
nain, sehan olisi ihan hullua.

Kuitenkin suuri osa tekniikan
markkinoinnista on juuri tallaista.
Laitetaan yksittainen mainos johonkin
ammattilehteen tai mainosbanneri
nettiin. Sitten istutaan ja ihmetellaan,
miksei kukaan tilaa ja todetaan, etta tama
markkinointipelleily on niin nahty ja ei
toimi meilla.

Ala unohda, etta markkinointi on

myo6s myyntid. Markkinoinnin on paitsi
heratettava asiakkaan mielenkiinto, myos
annettava hanelle riittavasti informaatiota,
jotta han voi arvioida, onko mahdollisesti
kyseessa heidan tarpeisiinsa soveltuva ja
heille lisdarvoa tuottava tuote tai palvelu.

Koska yhteen mainokseen tai banneriin ei
saa kovin paljoa tietoa mahdutettua, niista
on oltava sopiva jatkumo lisamateriaaliin.

Ei, linkki kotisivullenne ei riita.

Vaikka asiakas olisikin kiinnostunut sen
verran, etta olisi klikannut mainosta,

han tuskin viitsii lahtea etsimaan halua-
maansa tietoa sivustoltanne, kun ei

edes voi tietaa 16ytyykd sita sielta. Laita
siis banneriin linkki suoraan aiheeseen
liittyvaan lisainformaatioon (esim. artikkeli,
asiakastarina, esite).

Monet yritykset ovat jo aloittaneet
"sisallontuottamisen”, ja palkanneet
jonkun ulkopuolisen toteuttamaan heidan
yritysbloginsa tai somesisaltonsa. Tassa
piilee kuitenkin sudenkuoppa. Miten joku
alaanne tuntematon voisi tuottaa juuri
teidan asiakkaitanne kiinnostavaa ja heille
hyodyllista sisaltoa?

Jos yrityksenne asiantuntijat eivat
osallistu tarpeeksi sisallon tuottamiseen,
seurauksena voi olla yleista sillisalaattia,
joka saattaa puhutella "kadunmiesta”,
mutta on asiakkaallesi aivan liian
yleistietoa ollakseen kiinnostavaa. Jos
asiakkaasi tyoskentelee paperitehtaalla,
hanelle on varmaan turha kirjoittaa juttuja
teemalla "Puun matka paperiksi”. Sen
sijaan hanta voisi hyvinkin kiinnostaa
asiantuntija-artikkeli aiheesta “Nain saat
enemman tehoja irti paperikoneestasi”.

Ehka teilld onkin jo olemassa hyvaa

ja asiakasta hyddyttavaa sisaltdoa
nettisivuillanne. Asiakkaanne tuskin kayvat
siella paivittain tai edes viikoittain, vai mita?
Joten he eivat ehka |6yda asiantuntija-
artikkeleitanne ja asiakastarinoitanne
kaiken muun yritys- ja tuoteinformaation
joukosta. Varsinkin suurilla yrityksilla sivut
voivat olla valtavan laajat, joten vaatii
asiakkaalta melkoista viitselidisyytta etsia
sielta tietoa.



Jos kerran olette kayttaneet aikaa ja

rahaa hyddyllisen sisalléon luomiseen,
mainostakaa sisaltdanne myds muissa
teidan asiakkaidenne kayttamissa
kanavissa ja uutiskirjeessanne. On suurta
tuhlausta, jos asiakas ei koskaan paady
lukemaan vaivalla laadittua materiaalianne.

Tekniikan myyjat tietavat, etta joskus
asiakaskaynteja, puheluita, sahkdposteja
tarvitaan useita ennen kuin paastaan
kaupantekoon saakka. Kuten myyntikin,
myo6s markkinointi vaatii yleensa

toistoja. Kaikki eivat nde mainostanne tai
postaustanne heti. Tai vaikka nakisivatkin,
he eivat ehka juuri silla hetkella ehdi
tutustua asiaan.

Kun asiakas on saanut ensin

perehtya aiheeseen rauhassa
markkinointimateriaalinne avulla, han
saattaa jopa olla valmis ottamaan

itse yhteytta myyjaan. Jo valmiiksi
kiinnostuneiden asiakkaiden kanssa
paastaan keskustelemaan itse kaupasta
nopeammin ja voidaan vahentaa ei-
kiinnostuneiden asiakkaiden aikaa vievia
"lammittely”palavereja.

Kannattaa hoitaa ainakin edellamainitut
asiat ensin kuntoon ja tehda sitten
vasta johtopaatokset markkinoinnin
soveltuvuudesta sinun toimialallesi.




Gnunoros ™

ASIAKASTARINA

TUOTTEET JA HUOLTO JA
PALVELUT TUKI

KOULUTUSTARJONTA

TIETOA

Q
GRUNDFOSISTA st b e

Mita etsit?

N -

Grundfosin sivuston ulkoasu uudistui taysin vuodenvaihteessa ja

on nyt raikkaan moderni. Miellyttava ulkoasu ei kuitenkaan ollut
uudistuksen ainoa tavoite, vaan myads sivuston toiminnallisuuteen ja
kayttajaystavallisyyteen kiinnitettiin erityista huomiota.

Verkkosivuston uudistuksessa
hyodynnettiin sivuston kaytosta kerattya
dataa, tutkittiin miten kayttajat liikkuvat
sivustolla ja mitka asiat heita kiinnostavat
eniten. Uudet sivut ovatkin mainio
esimerkki siita, miten tuotteiden tekniset
tiedot, dokumentit ja tuotekoulutus on
tuotu helposti asiakkaiden saataville.

Esimerkiksi Grundfos Product Center -
pumppujen mitoitus- ja dokumenttien
hallintatyokalu - integroitiin saumattomaksi
osaksi sivustoa. Asiakas paaseekin nyt
mitoittamaan kayttokohteeseensa sopivan
pumpun, vertailemaan eri vaihtoehtoja

ja tulostamaan tarvitsemansa tekniset
tuotedokumentit heti etusivulta.

Uudistetulta sivustolta 16ytyy myos
valtavasti tietoa, asiakastarinoita ja
koulutusmateriaalia Grundfosin tuotteisiin
ja palveluihin liittyen. Myos erilaiset
tuotekampanijat pystytaan nyt upottamaan
osaksi sivustorakennetta, aikaisemmin
kaytettyjen erillisten kampanjasivujen
sijasta.

Vaikka itse sivuston toiminnallisuudet
ja ulkoasu rakennettiinkin kaikissa
maissa samanlaiseksi, riitti paikallisissa
sivuissa tydta tekstien suomentamisen
ja oikoluvun lisaksi myds paikallisen
sisallon tuottamisessa ja siirtdmisessa



uusille sivuille. Erityishaasteena oli tiukka
aikataulu, jonka puitteissa projekti oli
saatava julkaisuvalmiiksi.

Vastuu sivujen uudistusprojektista oli
markkinoinnilla. Heidan resurssinsa eivat
olisi riittaneet nain mittavan projektin
|lapiviemiseen oman tydn ohessa, joten
Grundfos pyysi apuun Vicionin.

“Sallan tekninen tausta ja toimialan
tuntemus vakuuttivat minut siita, etta han
olisi oikea henkildo auttamaan meita tassa
projektissa”, toteaa Grundfosin Suomen
sivuston uudistuksesta vastannut Anni
Kallioniemi.

Projektin ajaksi solmittiin Vicionin ja
Grundfosin kesken kuukausisopimus,
jolla varmistettiin avun saanti vaihtelevan
ja tiukan aikataulun mukaisesti.
Kuukausisopimus on helppo tapa hankkia
lisdresursseja valiaikaiseen tarpeeseen,
silla yrityksen ei tarvitse kayttaa aikaa

tai rahaa uuden henkildon etsimiseen ja
palkkaamiseen.

Projektissa kaytettiin Grundfosin omia
kaannos- ja sivunrakennustydkaluja,
joten uusien ohjelmistojen nopea
omaksuminen oli aikataulujen pitavyyden
kannalta kriittista. Sallalla oli ennestaan

kokemusta yksinkertaisten nettisivujen
rakentamisesta, joten projektissa kaytetyn,
huomattavasti edistyneemman tyokalun
kayttoonotto sujui vaivattomasti.

“Oli hienoa olla mukana Grundfosin
nettisivu-uudistuksessa ja nahda, miten
paljon erilaisia ohjelmistoja ja eri alojen
asiantuntijoita nain laajan projektin
lapivieminen vaatii. Lukuisista tyétunneista
puhumattakaan”, kertoo Salla Hakkinen.

Uudistuneelle sivustolle tuotetaan
saanndllisesti uutta materiaalia,
esimerkiksi koulutusmoduuleita, uutisia
ja webinaareja. Mika parasta, kaikki tama
materiaali on saatavilla suomenkielella.

"Hyvatkaan nettisivut eivat koskaan tule
kerralla valmiiksi, vaan niiden kehitystyo
jatkuu edelleen. My0s sisaltopaivityksia
tehdaan usein. Nain sivusto saadaan
pysymaan tuoreena ja palvelemaan
asiakkaita paremmin. Olemme saaneet
asiakkailtamme hyvaa palautetta
uudistetusta sivustosta”, iloitsee Anni
Kallioniemi.

Vaikka sivustojen yllapito ei enda vaadi
merkittavaa tydpanosta, Vicionin ja
Grundfosin yhteistyo jatkuu edelleen muun
muassa teknisten tekstien kaanndsten ja
mainosmateriaalin paivittdmisen osalta.

Grundfos Holding A/S numeroina

» Perustettu vuonna 1945

» YIi 100 yritystd 60 maassa

» Noin 19 280 tyéntekijad

» Liikevaihto yli 26,3 mrd
DKK (vuonna 2020)




MYYJAN AIKA ON KALLISTA JA ASIAKKAAN AIKA
SE VASTA KALLISTA ONKIN

Usein myynnin tydkaluista puhuttaessa tarkoitetaan kehitys- ja
seurantajarjestelmia, joilla voidaan herkeamatta seurata myynnin
liikevaihtoa ja katetta seka asettaa myyjille aina uusia tavoitteita.

Nama tyokalut ovat monessa myynti-
yrityksessa jo arkipdivaa. Ne eivat
kuitenkaan nay asiakkaillenne, ellette
sitten myy juuri CRM-jarjestelmia.

Liikkuvalla myyjalla suuri osa ty6ajasta
menee paikasta toiseen siirtymisessa.
Vaikka kuinka soittelisi puhelimella ja
kirjoittelisi sahkopostia ajaessa (mita
kukaan ei tietenkaan oikeasti tee,
eihan?), matkapaivina tyhjakayntia syntyy
vakisinkin. Myo6s autoilun kustannukset
ovat suuret, eivatka Suomen pitkat
valimatkat helpota asiaa.

Vakuutatko asiakkaasi?

Ajettuaan 250 km toukokuisessa
rantasateessa asiakkaan luokse, myyjalla
on paikan paalla noin tunti aikaa vakuuttaa
kiirenen ja karsimartén asiakas yrityksensa
ja tuotteidensa ylivertaisuudesta.

Tyypillisesti teknisen myyjan salkusta
|Oytyy:

« Sekalainen kokoelma tuote-esitteita
eri vuosikymmenilta, osa niista musta-
valkoisina itse kopioituina versioina

« Eri paamiehien englanninkieliset
Powerpoint-esitykset, kaikki tietysti
erilaisilla pohijilla

« Hyvassa tapauksessa mukana voi
olla myds parhaat paivansa ja rankat
messuyot nahnyt demolaite, joka on
vanhentunutta mallia

Vakuuttuisitko itse?

Anna myyjillesi mahdollisuus tehda sitg,
mita he parhaiten osaavat. Laita myynnin
todelliset tyokalut sellaiseen kuntoon, etta
niitd on ilo esitella.



KOULUTUS

Onko yrityksellanne jo oma LinkedIn-sivu?

Hieno juttu, jos nain on! Valitettavasti se ei kuitenkaan yksin tuo teille riittavaa nakyvyytta.

Talla hetkelld useimpien tekniikan myyntiyritysten suhtautuminen henkilokuntansa
somen kayttoon on jotain valilla "ok, kunhan et puhu firmasta mitaan” ja "olisi kiva, jos
tykkaisitte meidan yrityssivun jutuista”.

Yleensa kuvitellaan, etta yrityssivu on riittava kanava nakya somessa ja kaikki yrityksen
nakyvyys ulospain halutaan pitaa tarkasti kontrollissa.

Totuus kuitenkin on, etta ihmisia kiinnostaa enemman ihmisten kuin kasvottomien
yritysten tuottama sisaltd. Enka tarkoita nyt pelkastaan kissa- tai lapsivideoita tai muuta
paljon tykkayksia keraavaa, mutta liikketoiminnan kannalta hyédytonta viihdetta. Vaan
my0s ihmisten jakama asiasisaltd saa enemman huomiota, kun yritysten samanlainen
sisalto.

Siksi pelkka yrityssivu ei riita. Ottamalla henkilostosi mukaan yrityksenne viestintaan,
saavutat enemman nakyvyytta ja teet yrityksestasi houkuttelevamman my®os uusille
tyontekijoille.

Tutustu -koulutukseen Vicionin verkkosivuilla ja varaa juuri
sinun yrityksesi tarpeisiin sopiva koulutus tiimillesi!

LinkedInilla on jo yli 1,2 miljoonaa
Kayttajaa Suomessa.

Onko sinun yrityksesi myy////a elgele
olla nakymatta siellg?
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