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Vicionääri on asiakaslehti tekniikan myynnin ja markkinoinnin ammattilaisille. 

Missionani on saada tekniikan myyjät innostumaan markkinoinnista ja osoittaa, että 
markkinointi ei ole vain suuria yrityksiä varten. Markkinointi sopii ja on tärkeää ihan 
kaikille - kaiken kokoisille yrityksille ja kaiken kokoisille budjeteille. 

Markkinointia voi tehdä edullisestikin. Varsinkin näin digiaikana, kun kaikkea materiaalia 
ei välttämättä tarvita printtimuodossa. Esimerkiksi tällaisen sähköisen asiakaslehden 
tekeminen ei loppujen lopuksi vaadi hirveästi aikaa tai rahaa, etenkään jos teiltä löytyy jo 
valmiiksi hyvää materiaalia, esimerkiksi asiakastarinoita ja artikkeleita.

Sähköinen asiakaslehti voi olla hyvä vaihtoehto myös uutiskirjeelle!

Toivottavasti löydät tästä lehdestä                                                                                                          
mielenkiintoista ja  ajatuksia herättävää 
luettavaa!

Terveisin,                                                                                                                                            
Salla Häkkinen

Tervetuloa Vicionäärin ensimmäisen 
numeron pariin! 



MITEN SAAT ASIAKKAASI HUOMION?

Tiedätkö, mistä aiheesta puhumalla saat ihan kenen tahansa huomion? Mikä on se yksi 
asia, joka kiinnostaa ihan kaikkia maailman ihmisiä? 

Aivan oikein, se on MINÄ ITSE.

Myyjänä olet tietenkin kiinnostunut itsestäsi, yrityksestäsi ja tuotteistasi, joten oletat 
asiakkaasikin olevan kiinnostunut niistä. Asiakas on kuitenkin enemmän kiinnostunut 
omista asioistaan ja omasta edustaan, kuin sinusta!

Jos haluat asiakkaasi jakamattoman huomion, puhu hänelle hänestä itsestään, hänen 
työstänsä ja siitä, mitä voit tehdä hänen hyväkseen.

Kokeile muuttaa myös markkinointitekstiesi puhuttelutapaa siten, että käytät sanojen 
Yritys Oy tai me sijasta sinä-muotoa:

Yritys Oy tuo markkinoille uuden, innovatiivisen tuotteen!

vs.

Haluaisitko säästää käyttökustannuksissa?

VINKKI



4 SYYTÄ, MIKSI MARKKINOINTI EI TOIMI TEILLÄ
”Meiltä saa näitä luotettavia pumppuja”, kailottaa myyjä ovelta ja heittää 
kuvan pumpusta pöydälle. ”Soittele, jos kiinnostaa!” hän huikkaa perään 
ja ryntää takaisin autoonsa.

Aika hauska mielikuva, eikö? Eihän kukaan 
tietenkään oikeasti tee tekniikan myyntiä 
näin, sehän olisi ihan hullua.

Kuitenkin suuri osa tekniikan 
markkinoinnista on juuri tällaista. 
Laitetaan yksittäinen mainos johonkin 
ammattilehteen tai mainosbanneri 
nettiin. Sitten istutaan ja ihmetellään, 
miksei kukaan tilaa ja todetaan, että tämä 
markkinointipelleily on niin nähty ja ei 
toimi meillä.

1) Ette anna asiakkaalle riittävästi 
tietoa

Älä unohda, että markkinointi on 
myös myyntiä. Markkinoinnin on paitsi 
herätettävä asiakkaan mielenkiinto, myös 
annettava hänelle riittävästi informaatiota, 
jotta hän voi arvioida, onko mahdollisesti 
kyseessä heidän tarpeisiinsa soveltuva ja 
heille lisäarvoa tuottava tuote tai palvelu.

Koska yhteen mainokseen tai banneriin ei 
saa kovin paljoa tietoa mahdutettua, niistä 
on oltava sopiva jatkumo lisämateriaaliin. 
Ei, linkki kotisivullenne ei riitä. 

Vaikka asiakas olisikin kiinnostunut sen 
verran, että olisi klikannut mainosta, 
hän tuskin viitsii lähteä etsimään halua-
maansa tietoa sivustoltanne, kun ei 
edes voi tietää löytyykö sitä sieltä. Laita 
siis banneriin linkki suoraan aiheeseen 
liittyvään lisäinformaatioon (esim. artikkeli, 
asiakastarina, esite).

2) Sisältönne ei puhuttele asiakkaita

Monet yritykset ovat jo aloittaneet 
”sisällöntuottamisen”, ja palkanneet 
jonkun ulkopuolisen toteuttamaan heidän 
yritysbloginsa tai somesisältönsä. Tässä 
piilee kuitenkin sudenkuoppa. Miten joku 
alaanne tuntematon voisi tuottaa juuri 
teidän asiakkaitanne kiinnostavaa ja heille 
hyödyllistä sisältöä?

Jos yrityksenne asiantuntijat eivät 
osallistu tarpeeksi sisällön tuottamiseen, 
seurauksena voi olla yleistä sillisalaattia, 
joka saattaa puhutella ”kadunmiestä”, 
mutta on asiakkaallesi aivan liian 
yleistietoa ollakseen kiinnostavaa. Jos 
asiakkaasi työskentelee paperitehtaalla, 
hänelle on varmaan turha kirjoittaa juttuja 
teemalla ”Puun matka paperiksi”. Sen 
sijaan häntä voisi hyvinkin kiinnostaa 
asiantuntija-artikkeli aiheesta “Näin saat 
enemmän tehoja irti paperikoneestasi”.

3) Asiakkaat eivät löydä sisältöänne

Ehkä teillä onkin jo olemassa hyvää 
ja asiakasta hyödyttävää sisältöä 
nettisivuillanne. Asiakkaanne tuskin käyvät 
siellä päivittäin tai edes viikoittain, vai mitä? 
Joten he eivät ehkä löydä asiantuntija-
artikkeleitanne ja asiakastarinoitanne 
kaiken muun yritys- ja tuoteinformaation 
joukosta. Varsinkin suurilla yrityksillä sivut 
voivat olla valtavan laajat, joten vaatii 
asiakkaalta melkoista viitseliäisyyttä etsiä 
sieltä tietoa.

ARTIKKELI



Jos kerran olette käyttäneet aikaa ja 
rahaa hyödyllisen sisällön luomiseen, 
mainostakaa sisältöänne myös muissa 
teidän asiakkaidenne käyttämissä 
kanavissa ja uutiskirjeessänne. On suurta 
tuhlausta, jos asiakas ei koskaan päädy 
lukemaan vaivalla laadittua materiaalianne.

4) Toistoja ei ole riittävästi

Tekniikan myyjät tietävät, että joskus 
asiakaskäyntejä, puheluita, sähköposteja 
tarvitaan useita ennen kuin päästään 
kaupantekoon saakka. Kuten myyntikin, 
myös markkinointi vaatii yleensä 
toistoja. Kaikki eivät näe mainostanne tai 
postaustanne heti. Tai vaikka näkisivätkin, 
he eivät ehkä juuri sillä hetkellä ehdi 
tutustua asiaan.

Kun asiakas on saanut ensin 
perehtyä aiheeseen rauhassa 
markkinointimateriaalinne avulla, hän 
saattaa jopa olla valmis ottamaan 
itse yhteyttä myyjään. Jo valmiiksi 
kiinnostuneiden asiakkaiden kanssa 
päästään keskustelemaan itse kaupasta 
nopeammin ja voidaan vähentää ei-
kiinnostuneiden asiakkaiden aikaa vieviä 
”lämmittely”palavereja.

Kannattaa hoitaa ainakin edellämainitut 
asiat ensin kuntoon ja tehdä sitten 
vasta johtopäätökset markkinoinnin 
soveltuvuudesta sinun toimialallesi.



GRUNDFOSIN VERKKOSIVUSTO KÄVI LÄPI 
TÄYDELLISEN MUODONMUUTOKSEN
Grundfosin sivuston ulkoasu uudistui täysin vuodenvaihteessa ja 
on nyt raikkaan moderni. Miellyttävä ulkoasu ei kuitenkaan ollut 
uudistuksen ainoa tavoite, vaan myös sivuston toiminnallisuuteen ja 
käyttäjäystävällisyyteen kiinnitettiin erityistä huomiota.  

Verkkosivuston uudistuksessa 
hyödynnettiin sivuston käytöstä kerättyä 
dataa, tutkittiin miten käyttäjät liikkuvat 
sivustolla ja mitkä asiat heitä kiinnostavat 
eniten. Uudet sivut ovatkin mainio 
esimerkki siitä, miten tuotteiden tekniset 
tiedot, dokumentit ja tuotekoulutus on 
tuotu helposti asiakkaiden saataville. 

Esimerkiksi Grundfos Product Center - 
pumppujen mitoitus- ja dokumenttien 
hallintatyökalu - integroitiin saumattomaksi 
osaksi sivustoa. Asiakas pääseekin nyt 
mitoittamaan käyttökohteeseensa sopivan 
pumpun, vertailemaan eri vaihtoehtoja 
ja tulostamaan tarvitsemansa tekniset 
tuotedokumentit heti etusivulta. 

Uudistetulta sivustolta löytyy myös 
valtavasti tietoa, asiakastarinoita ja 
koulutusmateriaalia Grundfosin tuotteisiin 
ja palveluihin liittyen. Myös erilaiset 
tuotekampanjat pystytään nyt upottamaan 
osaksi sivustorakennetta, aikaisemmin 
käytettyjen erillisten kampanjasivujen 
sijasta.

Projektiin tarvittiin lisäkäsiä

Vaikka itse sivuston toiminnallisuudet 
ja ulkoasu rakennettiinkin kaikissa 
maissa samanlaiseksi, riitti paikallisissa 
sivuissa työtä tekstien suomentamisen 
ja oikoluvun lisäksi myös paikallisen 
sisällön tuottamisessa ja siirtämisessä 

ASIAKASTARINA



Grundfos Holding A/S numeroina

	»�	 Perustettu vuonna 1945Perustettu vuonna 1945

	»�	 Yli 100 yritystä 60 maassa Yli 100 yritystä 60 maassa 

	»�	 Noin 19 280 työntekijääNoin 19 280 työntekijää

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

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

Vastuu sivujen uudistusprojektista oli 
markkinoinnilla. Heidän resurssinsa eivät 
olisi riittäneet näin mittavan projektin 
läpiviemiseen oman työn ohessa, joten 
Grundfos pyysi apuun Vicionin. 

“Sallan tekninen tausta ja toimialan 
tuntemus vakuuttivat minut siitä, että hän 
olisi oikea henkilö auttamaan meitä tässä 
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 
lisäresursseja väliaikaiseen tarpeeseen, 
sillä yrityksen ei tarvitse käyttää aikaa 
tai rahaa uuden henkilön etsimiseen ja 
palkkaamiseen. 

Mukana lukuisia asiantuntijoita ja 
erilaisia työkaluja

Projektissa käytettiin Grundfosin omia 
käännös- ja sivunrakennustyökaluja, 
joten uusien ohjelmistojen nopea 
omaksuminen oli aikataulujen pitävyyden 
kannalta kriittistä. Sallalla oli ennestään 

kokemusta yksinkertaisten nettisivujen 
rakentamisesta, joten projektissa käytetyn, 
huomattavasti edistyneemmän työkalun 
käyttöönotto sujui vaivattomasti.

“Oli hienoa olla mukana Grundfosin 
nettisivu-uudistuksessa ja nähdä, miten 
paljon erilaisia ohjelmistoja ja eri alojen 
asiantuntijoita näin laajan projektin 
läpivieminen vaatii. Lukuisista työtunneista 
puhumattakaan”, kertoo Salla Häkkinen.

Sivuston kehitystyö jatkuu edelleen

Uudistuneelle sivustolle tuotetaan 
säännöllisesti uutta materiaalia, 
esimerkiksi koulutusmoduuleita, uutisia 
ja webinaareja. Mikä parasta, kaikki tämä 
materiaali on saatavilla suomenkielellä.

”Hyvätkään nettisivut eivät koskaan tule 
kerralla valmiiksi, vaan niiden kehitystyö 
jatkuu edelleen. Myös sisältöpäivityksiä 
tehdään usein. Näin sivusto saadaan 
pysymään tuoreena ja palvelemaan 
asiakkaita paremmin. Olemme saaneet 
asiakkailtamme hyvää palautetta 
uudistetusta sivustosta”, iloitsee Anni 
Kallioniemi.

Vaikka sivustojen ylläpito ei enää vaadi 
merkittävää työpanosta, Vicionin ja 
Grundfosin yhteistyö jatkuu edelleen muun 
muassa teknisten tekstien käännösten ja 
mainosmateriaalin päivittämisen osalta.



ARTIKKELI

MYYJÄN AIKA ON KALLISTA JA ASIAKKAAN AIKA 
SE VASTA KALLISTA ONKIN
Usein myynnin työkaluista puhuttaessa tarkoitetaan kehitys- ja 
seurantajärjestelmiä, joilla voidaan herkeämättä seurata myynnin 
liikevaihtoa ja katetta sekä asettaa myyjille aina uusia tavoitteita.

Nämä työkalut ovat monessa myynti-
yrityksessä jo arkipäivää. Ne eivät 
kuitenkaan näy asiakkaillenne, ellette 
sitten myy juuri CRM-järjestelmiä.

Liikkuvalla myyjällä suuri osa työajasta 
menee paikasta toiseen siirtymisessä. 
Vaikka kuinka soittelisi puhelimella ja 
kirjoittelisi sähköpostia ajaessa (mitä 
kukaan ei tietenkään oikeasti tee, 
eihän?), matkapäivinä tyhjäkäyntiä syntyy 
väkisinkin. Myös autoilun kustannukset 
ovat suuret, eivätkä Suomen pitkät 
välimatkat helpota asiaa.

Vakuutatko asiakkaasi?

Ajettuaan 250 km toukokuisessa 
räntäsateessa asiakkaan luokse, myyjällä 
on paikan päällä noin tunti aikaa vakuuttaa 
kiirenen ja kärsimärtön asiakas yrityksensä 
ja tuotteidensa ylivertaisuudesta.

Tyypillisesti teknisen myyjän salkusta 
löytyy:

•	 Sekalainen kokoelma tuote-esitteitä 
eri vuosikymmeniltä, osa niistä musta-
valkoisina itse kopioituina versioina

•	 Eri päämiehien englanninkieliset 
Powerpoint-esitykset, kaikki tietysti 
erilaisilla pohjilla

•	 Hyvässä tapauksessa mukana voi 
olla myös parhaat päivänsä ja rankat 
messuyöt nähnyt demolaite, joka on 
vanhentunutta mallia

Vakuuttuisitko itse?

Anna myyjillesi mahdollisuus tehdä sitä, 
mitä he parhaiten osaavat. Laita myynnin 
todelliset työkalut sellaiseen kuntoon, että 
niitä on ilo esitellä.



LinkedInillä on jo yli 1,2 miljoonaa 
käyttäjää Suomessa. 

Onko sinun yrityksesi myyjillä varaa 
olla näkymättä siellä?

LINKEDIN HALTUUN
Onko yrityksellänne jo oma LinkedIn-sivu?

Hieno juttu, jos näin on! Valitettavasti se ei kuitenkaan yksin tuo teille riittävää näkyvyyttä.

Tällä hetkellä useimpien tekniikan myyntiyritysten suhtautuminen henkilökuntansa 
somen käyttöön on jotain välillä ”ok, kunhan et puhu firmasta mitään” ja ”olisi kiva, jos 
tykkäisitte meidän yrityssivun jutuista”.

Yleensä kuvitellaan, että yrityssivu on riittävä kanava näkyä somessa ja kaikki yrityksen 
näkyvyys ulospäin halutaan pitää tarkasti kontrollissa.

Totuus kuitenkin on, että ihmisiä kiinnostaa enemmän ihmisten kuin kasvottomien 
yritysten tuottama sisältö. Enkä tarkoita nyt pelkästään kissa- tai lapsivideoita tai muuta 
paljon tykkäyksiä keräävää, mutta liiketoiminnan kannalta hyödytöntä viihdettä. Vaan 
myös ihmisten jakama asiasisältö saa enemmän huomiota, kun yritysten samanlainen 
sisältö.

Siksi pelkkä yrityssivu ei riitä. Ottamalla henkilöstösi mukaan yrityksenne viestintään, 
saavutat enemmän näkyvyyttä ja teet yrityksestäsi houkuttelevamman myös uusille 
työntekijöille.

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

KOULUTUS



VICION
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salla.hakkinen@vicion.fi
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