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Executive
brief —

Suuri Pohjoismaissa toimiva IT-asiakkaamme, halusi selvittda, miten markkinoinnin
liideistd saadaan enemman arvoa. 80 % liideista tuli markkinoinnin datan mukaan
oikeista organisaatioista, mutta myynnin kokemus niisté oli huono. Ainoastaan 40 %
kaikista liideistad eteni myyntisuppilossa. Tavoitteena oli ratkaista liidien laadun
kysymykset ja selvittda miten liidista liikevaihtoon -prosessia voidaan kehittaa.

Ratkaisumme koostui kolmesta vaiheesta: liidin laadun analyysista, ICP- ja Most
Wanted -méaarityksista sekd muutoksen jalkauttamisesta. Koska asiakkaan
liiketoiminta ja myyntiorganisaatio olivat verrattain uusia, ei koko liidista liikevaihtoon
-prosessin uudelleenmaarittdminen ollut realistinen vaihtoehto.

Analyysimme paljasti, ettéd kohderyhma oli liian lavea, eikéd myyntiprosessi tukenut
ennakkovaikuttamista. ICP- ja Most Wanted -ty6lla varmistimme saman suunnan
myynnille ja markkinoinnille. ICP-kriteeristdn pohjalta jalostimme listan
potentiaalisimmista organisaatioista, joihin ollaan valmiita kdyttamaan 80 %
markkinoinnin ja myynnin resursseista. Jalkautusvaiheessa autoimme huomioimaan
kohderyhmatydn markkinoinnin suunnitelmassa ja loimme myynnille ja markkinoinnille
tehokkaat toimintamallit Most Wanted -listan jalkauttamiseen, seurantaan ja
kehittamiseen.

Projekti toi myynnin ja markkinoinnin samalle sivulle. Asiakkaan vahvuudet,
kilpailutekijat ja ideaalit asiakkaat ovat kaikilla tiedossa ja toimenpiteet kohdistuvat
samalle yleisoélle. Tama nakyy asiakasymmarryksen lisdantymisena seka parempina
kaupallisina tuloksina niin lyhyella kuin pitkalla tahtaimella.
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Tarkeimmat tulokset

O1.

02.

03.

04.
0%.

Myynnisséa ja markkinoinnissa on nyt yhteinen ndkemys

laadukkaasta liidista, ideaalista asiakkuudesta ja
asiakashankinnan resurssit kohdistuvat samaan
kohderyhmaan.

Asiakkaan ostamista ja haluttua ennakkovaikuttamista
pystytaan tukemaan paremmin markkinoinnilla.

Monimutkaisesta liidien validoinnista voitiin luopua, joka
tehosti liidien haltuunottoa.

Hitrate liidista keskusteluun parantui.

Markkinoinnin arvon kommunikointi helpottui ja

konkretisoitui kohderyhmalle asetettujen mitattavien
tavoitteiden avulla.
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Miten kehittaa liidiprosessia, kun liidit
ovat oikeista organisaatioista, mutta
myynnin kokemus liideista on huono?

Asiakkaan l&dhtotilanne ja haasteet Asiakkaan taustatiedot

Myynnin kokemus liidin laadusta oli heikko vaikka markkinoinnin data osoitti, etta
80 % liideista oli oikeista organisaatioista. Vain noin 40 % markkinoinnin
generoimista liideista eteni myynnillisesti. Suuri IT-alan toimija Pohjoismaissa

Myynti oli tottunut ennakkovaikuttamisen sijaan kasittelemaan IT-alalle
tyypilliseen tapaan ostovalmiita liideja. Ennakkovaikuttaminen oli kuitenkin
aikaisemmin tunnistettu myynnissé ja markkinoinnissa tarkeaksi
kehityskohteeksi.

Verrattain uusi liiketoimintayksikkd, jolla on
kunnianhimoiset kasvutavoitteet.

Asiakkaan tavoite oli ratkaista

Uuteen liikatoimintayksikké6n kuuluu yksi

° Miten liideistd saadaan enemman arvoa? markkinointitiimi, joka palvelee suuren
myyntiorganisaation kymmenhenkista
° Milld toimenpiteilla liidin laatua voidaan ja kannattaa kehittaa? ratkaisumyynnin tiimia.
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“Jos myyntiorganisaatio on tottunut IT-alalle
tyypilliseen tarjoustydskentelyyn, kokemus liidin
heikosta laadusta aluksi on jopa oletettavaa.
Tieda a karkeasti korkeintaan 20 %
liidei
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Projektin vaiheet —

01
Analyysi

Miten markkinoinnin liideista
saadaan enemmaéan arvoa?

02

ICP & Most Wanted

» Datankeruu ja nykytilaan
perehtyminen

+ Tybpajat myynnin ja
markkinoinnin kanssa

 Suositusten
muodostaminen

|deaaliasiakasprofiilin
kriteerit ja maarittdminen

Tiedonhaku ICP-tyén
tueksi

ICP:n jalostaminen
organisaatiotason Most
Wanted -listaksi

03
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Jalkautus

ICP ja Most Wanted
-pilotointi

Markkinointisuunnitelman
paivittdminen

Myynnin ja markkinoinnin
yhteistyomallit
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Ratkaisumme alkoi analyysilla siita, miten
liideistda saadaan enemman arvoa. Hypoteesi
oli, etta myynnin kokemus liidin heikosta
laadusta oli yksi tarkeimmista tekijoista.

Ratkaisumme kaynnistyi liidin laadun analyysilla, jonka tavoitteena oli selvittaa Ana| g l_*l Si N kO | me Vai he-tta

milla keinoilla liideistd saadaan enemman arvoa. Analyysissa porauduttiin
erityisesti siihen, miksi kokemus liidin laadusta oli huono, vaikka liidit tulivat
halutuista organisaatioista. Onko jotain tunnistamattomia syita jotka hidastavat
liidien etenemista?

_|_ Tiedonhaku

Hypoteesimme mukaan suurin haaste oli tiimin ndkemyseroista laadukkaan liidin
maaritelmassé, koska myynnin ja markkinoinnin kokemukset nykytilasta olivat
taysin vastakkaiset.

-+ VYhteiset tyopajat
Arvioimme analyysissa paljon muitakin arvonmuodostukseen liittyvia tekijoita
kuin liidin laatu tai maaritelma. Muun muassa liidin haltuunoton kaytanteet ja
liidista liikevaihtoon -prosessi yleisesti.

-+ Suositukset
Osallistimme analyysivaiheeseen markkinointi-

ja myyntitiimit, koska yhteisen nakemyksen
muodostaminen oli keskeista tilanteessa.
9
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Esimerkkeja tiedonhaun ja analyysin
kohteista vastaavissa caseissa.

Liidin laadun analyysi auttaa ymmartamaan liidin laadun objektiivisesti.
Syvasukeltamalla liididataan selvitetaan tyypillisesti tulevatko liidit oikeista
organisaatioista, ovatko he oikeita pdatdksentekijoitd, mihin ostoprosessin
vaiheeseen syntyy pullonkauloja ja toisaalta mitka tekijat yhdistaa liideja, jotka
etenevat kaupallisesti.

Myynnin mallin ja asiakkaan ostamisen vertaaminen on tarkeas, kun halutaan
ymmartada miten asiakkaat ostavat ja miten myynti- ja markkinointiprosessilla
voidaan vaikuttaa eri ostamisen vaiheisiin. Nyky- ja tavoitetilaa vertaamalla
I6ydetaan pullonkaulat, kuten se ettd markkinointi- ja myyntiprosessi ei ulotu
ostamisen ensimmaisiin vaiheisiin, ja hankkeisiin paastaan mukaan vasta kun
asiakas on jo méaritellyt ne — pahimmillaan jonkun kilpailijan kanssa.

Liidista lilkkevaihtoon -prosessin mallinnus yhdessa myynnin ja markkinoinnin
kanssa on tarkeaa. Kyse ei ole vain liidiprosessista esimerkiksi CRM:n tasolla vaan
koko kaupallisesta prosessista; miten kysynta tunnistetaan, ohjataan ja
muunnetaan asiakkuudeksi ja taas uudelleen ostavaksi asiakkaaksi.

Anonyymit haastattelut ovat suosikkitydkalumme yhteisen ymmarryksen
rakentamisessa. Niiden valossa paljastuu tyypillisesti tiimien ja henkildiden
valiset nakemyserot, eli ne tekijat jotka vaativat vield yhteista kirkastusta.
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Tiedonhaun ja tyopajojen pohjalta
tunnistimme miksi kokemus liidin laadusta
oli heikko. Lisaksi tunnistimme haasteet
liidien validointiprosessissa.

Tiedonhaku ja tydpajat paljastivat useampia taustavaikuttajia myynnin ja
markkinoinnin eriaville ndkemyksille liidien laadusta. Tarkeimmat tunnistetut
haasteet olivat:

° Kohderyhma ei ole riittédvan konkreettinen tai nay liidin méaritelmassa.
Tama nakyy kahdella tavalla. Markkinoinnin kohdennus on laveampi eli
myds liidejé saadaan muistakin organisaatioista, kuin myynnin
tarkeimmisté priotieettiasiakkaista. Lisaksi liidien validointiprosessi on
monimutkainen, kun maaritelma ei ole tarkka.

° Liidiprosessi ei ole yhtenainen ja liidin haltuunotto pohditaan
kampanjakohtaisesti. Haastattelut paljastivat etta haltuunotossa on
myyjakohtaisia toimintamallieroja, jotka voivat vaaristad myods dataa.
Myynnin ja markkinoinnin yhteisty6té rasittaa merkittavasti se, etta
liidien haltuunotto pohditaan uudelleen joka kampanjan kohdalla.

° Myynti kokee, etta liidit tulevat tydstdon liian varhain, koska myynnissa
on totuttu tarjouspyyntdjen kasittelyyn ennakkovaikuttamisen sijaan.
Liiketoiminta-alue on verrattain uusi, joten ennakkovaikuttaminen ei ole
vield juurtunut kdytannon tekemiseen.
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“Liidin laadun analyysi jaa vaillinaiseksi ainoastaan e
markkinoinnin harjoituksena. Sidosryhmien, /'
erityisesti myynnin, haastattelut ovat naissa
tilanteissa avain. Vaikka data huutaisi kaiken olevan
kunnossa, yksittaisen myyjan kokemus voi olla
toinen. Naissa tilanteissa on tarkeaa yhteinen
ymmarrys siita, millaiset liidit ovat meille
laadukkaita ja miksi, ja miten ne tulee ottaa hal
4 saadaan kauppaa.”




Projektin vaiheet —

o

Analyysi

Datankeruu ja nykytilaan
perehtyminen

Ty6pajat myynnin ja
markkinoinnin kanssa

Suositusten
muodostaminen

02
ICP & Most Wanted

Yhteisen kohderyhméan
maarittadminen

03

* |deaaliasiakasprofiilin
kriteerit ja maarittdminen

« Tiedonhaku ICP-tydn
tueksi

« ICP:n jalostaminen
organisaatiotason Most
Wanted -listaksi

MAVENFIRST

Jalkautus

ICP ja Most Wanted
-pilotointi

Markkinointisuunnitelman
paivittdminen

Myynnin ja markkinoinnin
yhteistyomallit
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Kohderyhman kirkastaminen ICP-
ja Most Wanted -tyoskentelylla
varmistaa yhteisen suunnan ja
suoraviivaistaa liidien validointia.

Analyysivaiheessa tunnistetuista haasteista paatettin priorisoida

oo > oTIs 8 1as ! Tavoitteet ICP- ja Most Wanted
kohderyhman kirkastamiseen liittyvat teemat, koska arvion mukaan ne tuovat

merkittévan vaikutuksen ja ovat realistisia lapiviennin ndkdkulmasta. -p rojek‘tissa

Nakemyksemme mukaan kohderyhmén kirkastamisella saataisiin rakennettua
riittava markkinoinnillinen tuki myynnille, kun liidien voidaan luottaa tulevan
kaikkein térkeimmisté ja potentiaalisimmista organisaatioista. Tavoitteena oli
lisaksi poistaa kokonaan liidien validointiin kdytettava aika tuomalla kohderyhma
osaksi liidin maaritelmaa.

+ Tukea valitun potentiaalisen kohderyhman
voittamista.

Vaikka liidiprosessin ja myds laajemmassa kontekstissa liidista liikevaihtoon
-prosessin kehittaminen tunnistettiin asiakkaan kanssa arvokkaaksi, myynnin Kirkastaa kohderyhma organisaatiotasolla ja
mallin kehittaminen ei ollut ajankohtaista uudelle liiketoiminta-alueelle tuoda se mukaan liidin maaritelmaan.

l[apivientikyvyn ndkékulmasta.

Varmistaa myynnin ja markkinoinnin yhteinen
suunta, jotta markkinoinnista saadaan
enemman arvoa.
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Autoimme asiakasta tunnistamaan ne tekijat,
jotka tekevat asiakkaasta meille ideaalin.

Aloitimme kohderyhman kirkastamisen |CP-maarittelylla, jossa tunnistetaan

positiiviset ja negatiiviset ideaaliasiakasta kuuvaavat tekijat neljasta kategoriasta.

Kokosimme ICP-tydpajojen tueksi kokosimme taustatietoja ja dataa asiakkaan
myynnin jarjestelmista. Tiedonhaun tarkoitus oli I16ytaa yhteisia ja toistuvia
nimittajia ja kriteereitd potentiaalisimpien asiakkaiden valilta.

Asiakasymmarrys on tarkein tiimin kokoamisen kriteeri tyépajoihin.
Osallistimme ICP-maéarittelyyn muutaman valitun avainhenkilén myynti- ja
markkinointitiimeista seka asiakasrajapinnassa tydskentelevia henkildita.
Tallainen ndkékulma on avain, kun halutaan ymmartaa millaiset asiakkaat ovat
ideaaleja myds jatkuvan palvelun nakékulmasta.

Ty6pajan aluksi tunnistettiin, olemmeko maarittamassa minimi-vai
ideaalikriteereita. Paatos vaikuttaa erityisesti Most Wanted -listaukseen ja sen
nakdkulmaan. Jos halutaan tunnistaa kaikkein potentiaalisimmat, silloin
kriteeristdssa tulee olla kunnianhimoinen. Jos taas ICP:n tavoitteena on
varmistaa laatu, minimikriteeristd voi olla riittava kuvaus.

Yhteisen suunnan varmistamiseksi tassa tapauksessa maariteltiin
ideaalikriteetristo, eli tavoitteena oli tunnistaa kaikkein potentiaalisimmat
asiakkaat.

15

|deaaliasiakkaiden maarittamisen
kateqgoriat —

01. Firmografiset tekijat kuten asiakkaan koko, sijainnit ja
organisaatiorakenne.

02. Asiakkaan tilanteeseen liittyvat tekijat, joita ovat

esimerkiksi tietyn liiketoiminnan koko, kéytdssa olevat
jarjestelmat ja kasvuhalukkuus.

03.  Asiakkaan kipupisteet ja haasteet eli mitka ovat asiakkaan

nakodkulmasta sellaisia haasteita ja pullonkauloja, joita
voimme ratkaista.

04. Kilpailevat vaihtoehdot ja ostoprosessi, kuten ketka ovat
paatoksentekijat, miten asiakkaan ostoprosessi etenee ja
keta kilpailijoita meilla on vastassa.


https://www.mavenfirst.com/blog/ideal-customer-profilen-avulla-sama-suunta-myynnille-ja-markkinoinnille

MAVENFIRST

ICP-kriteeristdn pohjalta muodostimme
myynnin ja markkinoinnin kohderyhmaksi
organisaatiotason Most Wanted -listan.

ICP-kriteeristdn maarittelyn jadlkeen muodostimme asiakkaan kanssa
organisaatiotasoisen Most Wanted -listan. Tavoitteena oli tunnistaa ne
potentiaaliset asiakkaat, joiden tyostamiseen ollaan valmiita allokoimaan
80 % myynnin ja markkinoinnin resursseista. Listan validointivaineeseen
osallistimme asiakkaan koko myyntitiimin. Talld varmistimme konsensuksen listan
organisaatioista.

Yhteinen workshop rakensi koko asiakasrajapinnassa yhteisen kasityksen
potentiaalisimmista asiakkaista, meidan kilpailuedusta tassa
kohderyhmassa ja siita, miten palvelemme kohderyhmaa. Talla keskustelulla
oli jo itsess&an valtava arvo.
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“Jotta kohderyhman
maarityksessa onnistuu, on
huomioitava erityisesti kaksi asiaa:
sitouta myynti kohderyhman
kirkastamiseen ja tee tiedonhaku
laadukkaasti. Jos jompikumpi tai
molemmat néaista sakkaa, on
epaonnistumisen riski suuri.”
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Projektin vaiheet —

01 02 03 ]
Analyysi ICP & Most Wanted B EREIETITE :

Kohderyhma kaytantéon ;
Mavenfirstin Advisory-mallilla

|deaaliasiakasprofiilin T * ICP ja Most Wanted +
kriteerit ja maarittdminen + -pilotointi

Datankeruu ja nykytilaan
perehtyminen

Tiedonhaku ICP-tyén . *  Markkinointisuunnitelman
tueksi T paivittdminen +

Ty6pajat myynnin ja
markkinoinnin kanssa

ICP:n jalostaminen .o *  Myynnin ja markkinoinnin
organisaatiotason Most . yhteistyomallit .
Wanted -listaksi . "

Suositusten
muodostaminen



Kohderyhmatyd jalkautettiin

kaytantoon kolmessa vaiheessa

Advisory-palvelumme avulla.

Kolmen kuukauden ICP- ja Most
Wanted -tydn pilotti

Pilotin tavoitteena oli kasvattaa asiakas-
ymmarrysta, [6ytaa parhaat kaytantet myynnin
ja markkinoinnin yhteistyélle ja validoida
tarkemmin ne yritykset, joista ei ollut saatavilla
ICP-kriteereja avoimista l8hteista.

Onnistumisen seurantaan maaritettiin myynnin

ja markkinoinnin kesken nelja tarkeintad mittaria:

Liidien maara kohderyhmasta

Most Wanted -liidien suhteellinen
osuus kaikista liideista

Most Wanted liidien haltuunotto-%
Myyntimahdollisuuksien maar, jotka
eivat kuulu Most Wantediin

19

Markkinointisuunnitelman
paivittaminen

Tarkistimme markkinointitiimin kanssa, etta
aiemmin rakennettu suunnitelma on linjassa

ICP-kriteeristdn ja Most Wanted -listan kanssa.

Tarkeinta oli varmistaa, etta viestinnalliset
paateemat ja kanavavalinnat tukevat paéivitetyn
kohderyhman tavoittamista — eli etta
suunnitelma aidosti tukee juuri ndiden
organisaatioiden voittamista.

Kirkastimme mm. suunnitelman viestinnallisia
paateemoja ICP- ja Most Wanted -tydssa
tunnistettujen asiakkaiden haasteiden ja
yhdistavien tekijéiden mukaan.

MAVENFIRST

Yhteistyémallit Most Wanted
-tydssa

Rakensimme ja dokumentoimme
yhteistydmallit myynnin ja markkinoinnin
vélille. Yhteisiin kuukausipalavereihin
siséllytettiin osio Most Wanted -yritysten
arvioinnille. Alkuvaiheessa laadunvarmistus oli
kuukausittaista, mydhemmin puolivuosittaista.

Liséksi sovimme toimintamallin
kohderyhmaymmarryksen jakamiseen. Jotta
kohderyhmaty® nakyy kampanjatasolla,
otimme kayttéon yhteiset
kampanjasuunnittelun mallit. Toimintamalleja
arvioitiin ja kehitettiin jatkuvasti oppien
pohjalta.
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Kehitysprojekti varmisti myynnille ja
markkinoinnille saman fokuksen ja tehosti
merkittavasti liidista liikevaihtoon -prosessia.

Analyysivaiheen keskustelut kasvattivat asiakkaan ostamisen ymmarrysta ja
toivat myyntid, markkinointia ja liiketoimintaa [8hemmaksi toisiaan.

ICP-ty&skentely toi koko organisaatiota yhteen ja lisési ymmarrystéa millainen on
ideaali asiakas. Yhteinen ja laajasti asiakasrajapintaa osallistava keskustelu auttoi
myds kirkastamaan erottautumis- ja kilpailutekijoita.

Most Wanted -listan rakentaminen ja jalkauttaminen varmisti optimoidun
kohdennuksen ja esimerkiksi resursoinnin; nyt markkinoinnin ja myynnin
keskittyminen on tiiviisti samoissa orhanisaatioissa.

Asiakkaallamme on nyt myynnissé ja markkinoinnissa tarkka kohderyhm4, jossa
testataan proaktiivisempaa ja ennakkovaikuttamiseen tahtaavasa myynnin mallia.
Testaamisen perusteella mallia voidaan tulevaisuudessa skaalata myo®s laajemmin
kohderyhmaan.

21

Kehitysprojektin tarkeimmat
tulokset

+

+
+
+

Liiketoiminnassa on nyt yhteinen nakemys
potentiaalisimmasta kohderyhmasta.

Asiakkaan ostamista ja haluttua
ennakkovaikuttamista pystytaan tukemaan
paremmin.

Kohderyhman tarkentaminen poisti
monimutkaisen liidien validoinnin.

Hitrate liidistad keskusteluun parantui myynnin ja
markkinoinnin aktiivisuuden kohdentuessa
valittuihin yrityksiin.

Mitattavat kohderyhmaan liittyvat tavoitteet
markkinoinnille helpottavat markkinoinnin arvon
kommunikointia.
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Projekti nakyi mydés myynnin,
markkinoinnin ja liikketoiminnan
yhteistyon kehittymisena.

4 6 Koen, ettd markkinoinnin ja myynnin
9 / h yhteisymmarrys parani projektin aikana.

5 | Koen, ettd onnistuneesti jalkautetuilla
- kehitysehdotuksilla on positiivinen kaupallinen

vaikutus.

5 | Koen, etta pystyn projektin ansiosta tukemaan
-~ markkinoinnissa kaupallisia tavoitteita entista

paremmin.

5 | Koen, ettd oma tai tiimin osaaminen ja ymmarrys
- on kehittynyt yhteistydmme aikana.

Vastaukset asiakaspalautekyselysta. 1 = Taysin eri mieltéa .. 5 = Taysin samaa mielta

22



*Kohderyhméan kirkastaminen
organisaatiotasolla poistaa tyypillisesti
kokonaan liidien validointiin tarvittavan
resurssin liidista liikevaihtoon -prosessissa.
Voimme luottaa, etté liidit jotka kuuluvat naihin
potentiaalisiin yrityksiin, ovat niin tarkeita,
ettd niiden ennakkovaikuttamiseen voi ja
kannattaa kdyttaa aikaa.”
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Mavenfirstin rooli asiakkaan kumppanina
liidin laadun kehitysprojektissa —

01

Liidin laadun analyysi: Fasilitoidut tyopajat asiakkaan myynnin ja
markkinoinnin kesken. Tiedonhaku asiakkaan kanssa myynnin ja
markkinoinnin jarjestelmista. Suositusten muodostaminen ja
esittdminen tydpajan ja tiedonhaun pohjalta. Viikkopalaverien
fasilitoiminen ja projektin johtaminen aikataulussa pysymisen ja
projektin tavoitteen varmistamiseksi.

ICP ja Most Wanted: Projektin johtaminen ja tyépajojen
fasilitointi, myynnin datan lapikaynti, ICP-kriteeristdn ja Most
Wanted -organisaatiolistan koostaminen kirjalliseen ja
visuaaliseen muotoon. Suositusten muodostaminen seuraaville
vaiheille listan kdytanté6n viemiseksi.

Toimintamallien jalkauttaminen: Asiakkaan tukeminen
onnistuneeseen lopputulokseen Advisory-palvelulla. Asiakas
johtaa toimintamallien ja kohderyhman jalkauttamista ja
tarjoamme heille coachausta, sparrausta ja koulutusta, joilla
varmistetaan, ettd yhdessa maaritellyt asiat vieddan kaytantdon
tehokkaasti.

Asiantuntijana
projektissa

Ida Supi
Senior Marketing Consultant
ida.supi@mavenfirst.com

in
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Kuinka voisimme auttaa
sinua? —

kunnianhimoisia markkinointitiimeja liidista liikevaihtoon -prosessin
kehittdmisessa?

Ota yhteytta asiantuntijoihimme, keskustellaksesi lisda ja saadaksesi
nakemyksellisyytta ja parhaita kaytanteita tilanteeseenne.

Niko Hiljanen

Marketing Consultant, Sales
+358 (0)50 346 9296
niko.hiljanen@mavenfirst.com

in/

OTA YHTEYTTA

Liity kunnianhimoisten markkinoinnin asiantuntijoiden seuraan:
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MAVENFIRST

Mavenfirst on markkinoinnin kaupallisen
vaikuttavuuden kehittamisen edellakavija
complex sale -ympaéristdéssa. Autamme
markkinoinnin ylinté johtoa ja kunnianhimoisia
markkinointitiimeja markkinoinnin kaupallisen
vaikuttavuuden kehittéamisesséa ja matkassa kohti
profit centeriéa.
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