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Executive
brief

Tasta casesta paaset lukemaan, miten autoimme teollisuusasiakkaamme
kansainvalista markkinointitiimia kehittdmaan markkinoinnin arvon kommunikointia ja
tekemaan markkinoinnin liikketoimintavaikutuksen nakyvaksi.

Asiakkaaltamme puuttui selke& kuva siitd, milloin markkinointi on onnistunut ja mité
markkinoinnilta odotetaan. Markkinoinnin arvo kommunikoitiin liilan taktisesti, eiké
linkkia liiketoiminnan tavoitteisiin ollut. Suositusten pohjalle rakensimme asiakkaan
nykytilasta analyysin fasilitoimalla 1:1-haastattelut koko tiimille, jarjestamalla tydpajan
markkinointijohdolle ja kdymalla lapi tiimin nykyista dataa ja kdyténteita.

Analyysin pohjalta rakensimme asiakkaalle uuden prosessin tavoitteiden ja
mittareiden asettamiseen hyédyntden OOR™- ja SMART-malleja. Prosessilla
varmistetaan vahva linkki liikketoimintaan ja oikeat, konkreettiset tavoitteet. Lisaksi
loimme selkean mallin markkinoinnin raportointiin ja arvon kommunikointiin
liiketoiminnan eri sidosryhmille. Varmistimme selkean kuvan kokonaisuudesta
kouluttamalla asiakkaan tiimille OOR™- ja SMART-mallien hyddyntamista heidan
ympaéaristdssaan.

Toimintamallien jalkautus on télla hetkelld kadynnissé ja tuemme asiakasta onnistumaan
arvon kommunikoinnissa eri sidosryhmille Advisory-palvelulla ja Train the Trainer
-mallilla. Tavoite on, etta asiakkaan osaava tiimi saa uuden toimintamallin kolmen
kuukauden aikana tehokkaasti kaytantdon ja tiimista nimetyille henkiléille luodaan
kyvykkyys jatkossa vastata itse toimintamallien siséisesta kouluttamisesta.

Hyvia lukuhetkia.
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Casen tarkeimmat tulokset:

° Asiakkaan markkinoinnin tekeminen on nyt lapi
organisaation linjassa kaupallisen prosessin kanssa.

° Koko kansainvalisessa tiimissa vastuunkanto ja
tavoitteellisuus ovat kasvaneet ja markkinoinnin kaupallinen
rooli on kaikille selkea. Tiimi tietda, ettd markkinoinnin
kaupallinen vaikuttavuus kohdistuu nyt oikeaan paikkaan.

e  Selkeiden ja konkreettisten tavoitteiden myota
markkinoinnin johtaminen on helpottunut niin isossa
kuvassa kuin kampanjatasolla.
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Miten kirkastaa markkinoinnin rooli ja siirtya
taktisesta markkinoinnin raportoinnista
kohti aitoa arvon kommunikointia?

Asiakkaan lahtétilanne ja haasteet Asiakkaan taustatiedot —

Asiakas ei pystynyt maarittamaan, mita markkinoinnissa tavoitellaan ja
milloin markkinointi on onnistunut. Vaikutusta on, mutta asiakas ei tiedd, mit4
ja kuinka paljon. Konserni haluaa markkinoinnilta liidej3, vaikka liidit eivat ole
myynnille ykkdsprioriteetti.

° Kansainvalinen teollisuusalan organisaatio

e  Monikansallinen 38 hengen markkinointitiimi
Asiakkaalla on valtavasti dataa ja mittaaminen keskittyy liikaa tekemiseen ja _
taktisiin mittareihin ja lilan vahan liiketoiminnan tavoitteisiin ja niiden e  Halu kehittaa markkinoinnin mittaamista ja arvon viestimista
etenemisen seurantaan. :

Asiakas oli kokeillut raportoida eri sidosryhmille sisdisesti. Dataohjautuvuuteen
ja analytiikkaan oli panostettu, mutta arvon kommunikointi oli silti
haastavaa.



HEAD OF MARKETING, ASIAKAS —

Tiimini tekee asioita, joille ei ole yhdessa maaritelty onnistunutta
lopputulosta. En aidosti edes tieda, mita kaikkea tiimini tekee. Emme
ole mybskaan konkretisoineet, mita kaikkea halutaan tehda. Idea
toimenpiteesta saattaa tulla missa tahansa kahvipéytakeskustelussa.
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Markkinoinnin arvon kommunikoinnin

kehittamisen vaiheet

Analyysi

Suositukset

Toimintamallit ja prosessit
kaupallisen vaikuttavuuden
nakyvéksi tekemiseen

* Prosessi tavoitteiden
asettamiseen

« OOR™- ja ©
SMART-koulutukset

» Tavoitteiden ja
mittareiden asettaminen
ja kategorisointi

—
Markkinoinnin kaupallinen
vaikuttavuus télla hetkella

.
+ Markkinoinnin kaupallinen
rooli talla hetkella
' NN + Markkinoinnin tavoitteet ja
mittarit
. . + Vaikuttavuuden raportointi
ja kommunikointi
. - .
- - - - - -
. - .
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Jalkauttaminen

Toimintamallit
onnistuneesti kdytantddn
Mavenfirstin
Advisory-palvelulla

» Advisory ja coachaus
* Arvon kommunikoinnin

ja raportoinnin malli I
kaytantoon
+ Lisakoulutukset tarpeen . .
mukaan
. - ‘ L ]
. . - . . .
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Analyysivaiheen aluksi kartoitimme asiakkaan
nykytilaa fasilitoimalla tiimille 1:1-haastattelut
ja analysoimalla markkinoinnin dataa.

Kokonaiskuvan saamiseksi aloitimme projektin syventymalla asiakkaan
nykytilaan. Fasilitoimme asiakkaan tiimille 1:1-haastattelut, joissa syvennyimme
arvon kommunikoinnin kokonaisuuteen neljan paateeman kautta:

1. Milloin markkinointi on onnistunut?

2. Mitka ovat markkinoinnin tarkeimmat tavoitteet? Miten ne tukevat
liiketoiminnan tavoitteita?

3. Milla mekanismilla tavoitteet asetetaan?

4. Miten tavoitteen toteutumista seurataan?

Haastattelujen lisdksi analysoimme
yhdesséa asiakkaan kanssa, miten
markkinoinnin dataa on tdhan saakka
raportoitu ja viestitty eri sidosryhmille.
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Haastattelujen jalkeen fasilitoimme
markkinointijohdolle tydpajan, jossa
kirkastettiin arvon kommunikoinnin
nakdkulmasta kolme tarkeinta tasoa.

Haastattelujen jalkeen fasilitoimme eri maiden markkinointijohdon kesken
ty6pajan, jossa maaritettiin kokonaisuudet ja toimintamallit, joilla markkinoinnin
kaupallinen vaikuttavuus konkretisoidaan.

Tarkeimpana tehtadvana yhteiselld maarittelylla oli varmistaa, ettd markkinoinnin
tavoitteet ovat linjassa liiketoiminnan kanssa ja prosessi on selkeéd johdolle.
Liséksi talld luodaan yhteinen linja ja toimintamalli tavoitteiden asettamisesta
vaikuttavuuden seurantaan.

TyOpajan tarkeimpana tehtavana oli |6ytéa vastaus kolmeen kysymykseen:

1. Mihin markkinoinnilla halutaan vaikutus — liiketoimintaan vai myyntiin?

2. Mika on meidan mekanismi, jolla hyvat tavoitteet asetetaan?

3. Millaisilla kaytanteilld ja mittareilla markkinoinnin toteutumista
seurataan?
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MANAGING DIRECTOR, MAVENFIRST —

Kokemuksemme mukaan mittaaminen ei ole vaikein
osuus complex sale -ymparistdssa, vaan markkinoinnin
roolin ja halutun vaikuttavuuden maarittaminen ja
oikean mekanismin luominen tavoitteiden asettamiseen.







Markkinoinnin arvon kommunikoinnin

kehittamisen vaiheet

Analyysi

Suositukset

Toimintamallit ja prosessit
kaupallisen vaikuttavuuden
nékyvaksi tekemiseen

* Prosessi tavoitteiden
asettamiseen |

*+ OOR™-ja r©
SMART-koulutukset

+ Tavoitteiden ja
mittareiden asettaminen
ja kategorisointi

—
Markkinoinnin kaupallinen
vaikuttavuus talla hetkella

.
+ Markkinoinnin kaupallinen
rooli talla hetkella
* mm + Markkinoinnin tavoitteet ja
mittarit
. . + Vaikuttavuuden raportointi
ja kommunikointi
. - .
- - - - - -
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Jalkauttaminen

Toimintamallit
onnistuneesti kdytantddn
Mavenfirstin
Advisory-palvelulla

» Advisory ja coachaus
* Arvon kommunikoinnin

ja raportoinnin malli I
kaytantoon
+ Lisakoulutukset tarpeen . .
mukaan
L - ‘ L ]
. . - . . .
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Analyysivaiheen pohjalta rakentamamme
suositukset markkinoinnin tavoiteasetannan
prosessiin

OOR™-malli markkinoinnin
01 lilkketoimintavaikutuksen osoittamiseen —

Hyddynnetdan systemaattista prosessia tavoitteiden asettamiseen,
validoimiseen ja seurantaan. Asetetaan tavoitteet SMART-mallin mukaisesti.
Maaritetadan tavoitteelle selked omistaja ja pidetaan sdannolliset follow-upit, joilla
varmistetaan vastuunkanto tiimissa. .
Outputs . Outcome : Results

Taktisten toimenpiteiden s Markkinoinnin toimenpiteiden Liiketoiminnallinen vaikutus
mittaaminen lopputulos !

Seurataan kahden viikon vileir

Esimerkkeja mittareista: = - Esimerkkeja mittareista: [ S, Esimerkkeja mittareista:

Kaytetdan arvon kommunikoinnissa Mavenfirstin OOR™-mallia ja luodaan eri

+ Kasvu sitoutumisessa ) . SQL/SAL

sidosryhmien kesken konsensus siita, mitkd Outcome-tavoitteet tuovat arvoa. « Kohderyhman vierailut . Tapaamiset valtuissa
kotisivuilla ) i asiakkuuksissa
« Siséltsjen kulutus % « Avainhenkildiden muutos: B « Euromé&éarainen myynti
tuntematon, tuntee, sitoutunut S )
« Laskeutumissivujen A N e | . uden kasvu
03 konversioaste + Kohderyhman tavoittaminen h |
- nyyntihankkeet

+ Maksetun mainonnan : + Tarjouspyynnét valituilta

Klikkausprosentit asiakkuuksilta tai tarjoama-alueilta + Myuntitulot, joihin

markkinointi on vaikuttanut

- Reagointi sahkoposteihin
+ Myyntitulot, jotka ovat

Selkeytetdan markkinoinnin tulosten raportointia — parannetaan télla eri - Athitoettion maara ' [ tulectmarkkinonnin kautta
sidosryhmille viestittavan arvon kommunikointia ja varmistetaan, ettei

eparelevantteja asioita viestita. AL
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Asiakkaalle rakennettu systematisoitu
tavoitteenasetantaprosessi

Toimintamalli markkinoinnin
tarkeimpien prioriteettien
padttdmiseen — mitd markkinoinnissa
taytyy saada aikaan ja mita ohjelmia
tdytyy aloittaa?

15

Varmistetaan, ettd markkinoinnin
tavoitteet ovat linjassa liiketoiminnan
tavoitteiden kanssa. Etenemisen
seuranta systemaattisesti lyhyella ja
pitkalla aikavalilla.

Toimintamalli markkinoinnin
tavoitteiden tai markkinointiohjelmien
sisallén paivittamiseen. Milla
perusteella paivityksia tehdaan ja
miten varmistetaan onnistuminen?

Markkinoinnilla on omistajuus ja vastuu
markkinoinnin tavoitteista,
lopputuloksesta ja toimintamalleista.
Varmistetaan tiimin pysyminen
vastuullisena sdannéllisilla
follow-upeilla.
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Yhteisen ymmarryksen varmistamiseksi
koulutimme asiakkaan tiimin OOR™- ja
SMART-mallien hyédyntamiseen kaytanndssa.

Jarjestimme asiakkaan kansainvaéliselle markkinointitiimille koulutukset
Mavenfirstin OOR™-mallin ja alalla tunnetun SMART-kaavan hyddyntamiseen.
Talla varmistettiin se, ettd koko tiimilla on sama kasitys siitd, mitd mallit meidan
ympaéristdssa tarkoittavat ja miten niitd hyddynnetéan.

Koulutusten tavoitteena oli antaa asiakkaan tiimille konkreettisia ja toimiviksi
todettuja tydkaluja liiketoiminnalle relevanttien tavoitteiden asettamiseen sek
tavoitteiden kategorisoimiseen.

OOR™-mallin eri kategorioiden kautta kdvimme lapi, mita asioita eri sidosryhmille
viestitédan. Arvon kommunikoinnissa on keskeistd, etta eri sidosryhmien kanssa
kaydaan heille relevantteja asioita |api oikealla tasolla.
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https://www.mavenfirst.com/blog/markkinoinnin-tavoitteiden-asettaminen-smart-kaavan-avulla

Koulutusosion jalkeen autoimme asiakasta maarittamaan ja ko
tavoitteet ja kategorisoimaan ne OOR™-mallin mukaisesti.

4+ L T S

Results

Outputs - Outcome

Tactical metrics 3 Tracking progress Business impact

Weekly/Bi-weekly i Monthly

« Lead scoring / Points : : « Engaged vs. unengaged customers - DR « Positioning - Themes
in target group S « New identified opportunities

« Accounts engaged within 90 days o o #number
% of total Accounts

« Tactical / campaign-based metrics

‘= o € value
« Engaged Stakeholders from

Strategic Accounts « Order intake

« Strategic Accounts without « Win rate %
engagement in past X days : « Closed won amount
» Conversions T
o Leads (Form submission)

o Contacts / contact requests
(Lead)

o Subscriptions

o MQLs

Mavenfirst OOR-model™ for Measuring Marketing Business Impact in Complex Sale

MAVENFIRST
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Kehitysprojektin suurimmat hyodyt tulivat
kaupallisen arvon konkretisointiin, tiimin
vastuunkantoon ja markkinoinnin johtamiseen.

O1

Markkinoinnin tuki
kaupalliseen prosessiin

Asiakkaalle luodut uudet toimintamallit ja
kaytanteet tavoitteisiin, raportointiin ja
mittaamiseen ohjaavat markkinoinnin
tekemista niin, etta se on linjassa kaupallisen
prosessin kanssa..
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02

Tiimin vastuunkanto ja
tavoitteellisuus

Tiimissa vastuunkanto ja tavoitteellisuus ovat
kasvaneet ja koko kansainvalinen tiimi tieta3,
ettd markkinoinnin kaupallinen vaikuttavuus
kohdistuu nyt oikeaan paikkaan.

Koko tiimi myds tietda nyt, miltd onnistuminen
nayttaa ja mita heiltd odotetaan isossa
kuvassa ja kampanjatasolla.

03

Markkinoinnin johtaminen

Selkeiden tavoitteiden ja tavoitteiden
konkretisoinnin my&dté markkinoinnin
johtaminen on helpottunut. Markkinointijohto
pystyy nyt asettamaan tiimilleen selkeat
odotukset ja vastuut.

Johtaminen helpottuu sekéa ison kuvan ja koko
kaupallisen vaikuttavuuden osalta, mutta
hyodyt jalkautuvat myds kampanjatason
johtamiseen.
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Markkinoinnin arvon kommunikoinnin kehittamisen

vaiheet

Analyysi

Suositukset

Toimintamallit ja prosessit
kaupallisen vaikuttavuuden
nakyvéksi tekemiseen

* Prosessi tavoitteiden
asettamiseen |

« OOR™- ja '
SMART-koulutukset

» Tavoitteiden ja
mittareiden asettaminen
ja kategorisointi

—
Markkinoinnin kaupallinen
vaikuttavuus talla hetkella

.
+ Markkinoinnin kaupallinen
rooli talla hetkella
* mm + Markkinoinnin tavoitteet ja
mittarit
. . + Vaikuttavuuden raportointi
ja kommunikointi
. - .
- - - - - -

Jalkauttaminen

Toimintamallit
onnistuneesti kaytantdén
Mavenfirstin
Advisory-palvelulla

» Advisory ja coachaus
* Arvon kommunikoinnin

ja raportoinnin malli I
kaytantoon
+ Lisakoulutukset tarpeen . .
mukaan
. - ‘ .
. . . . . .
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Talla hetkella tuemme asiakasta viemaan
uudet toimintamallit tuloksekkaasti
kaytantoon.

Autamme talla hetkelld asiakasta onnistumaan uusien kdytanteiden ja toimintamallien jalkauttamisessa Advisory-palvelulla, jossa paépaino on ensimmaisten kolmen
kuukauden ajan coachauksessa ja sparraamisessa. Yhteisella valmistautumisella myynnin ja markkinoinnin kuukausipalaveriin seka kvartaalin vaihteessa olevaan
johtoryhmaan varmistamme, ettd asiakas saa hyvan startin uusien toimintamallien kanssa ja onnistuu markkinoinnin arvon kommunikoinnissa eri sidosryhmille.

Kuukausi ‘1 Kuukausi 2 Kuukausi 3

ASIAKKAA SISAINEN Uusien tavoitteiden ja Myynnin ja markkinoinnin Myynnin ja markkinoinnin
TEKEMINEN — raportointimallin kdytanté6n vienti Monthly Monthly
Johtoryhma

MAVENFIRST & ASIAKAS — Yhteinen valmistautuminen Yhteinen valmista.ut.uminen ja .
ja coachaus Monthlyyn coachaus Monthlyyn ja johtoryhmaan
Recap ja
kehityskohteet

Raataldidyt lisdkoulutukset
tarvittaessa / Train the Trainer

21 Bi-weeklyt tukena uuden toimintamallin jalkauttamiseen
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Markkinoinnin tulosten raportoinnissa ja eri
sidosryhmille viestittaessa huomioidaan arvon
kommunikoinnin nelja tarkeinta pilaria.

OOR™-mallin mukaiset Outcome- ja Results-tavoitteet tulee olla maaritelty
ja kuukausi- ja johtoryhmapalavereissa keskitytaan vain niihin. Hyva nyrkkisdanto
arvon kommunikointiin on, ettd Outputs-tavoitteiden etenemistd seurataan vain
markkinointitiimin kesken.

Raportoitaessa mukana on aina myds analyysi: onko kyseinen luku tai tulos
hyva vai huono ja mita se sidosryhmalle tarkoittaa?

Asiakas-insight: mita asiakas-insightia markkinoinnin tuloksista léytyy
sidosryhmille? Esimerkiksi erityista sitoutumista tietyn organisaation paattajilta
tai jokin aihe on resonoinut erityisen hyvin tassa kuussa.

Raportoinnin eri tasot eri sidosryhmille: mita kdydaan markkinointitiimissa,
mité raportoidaan myynnille ja mitéa liiketoiminnalle ja muille sidosryhmille?
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MAVENFIRST

MANAGING DIRECTOR, MAVENFIRST —

Suosituksemme arvon kommunikointiin on, etta
OOR™-mallin Outputs-tavoitteiden etenemista
seurataan ja raportoidaan vain markkinointitiimin
kesken. Myynnille ja liiketoiminnalle viestittaessa
keskitytdaan Outcomes- ja Results-osioihin. Jani Hovila
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Mavenfirstin rooli asiakkaan kumppanina arvon
kommunikoinnin kehitysprojektissa

O1 Analyysin rakentaminen

Fasilitoidut tydpajat asiakkaan liiketoiminnan, myynnin ja markkinoinnin kesken.
11-haastattelut eri maissa tydskentelevien markkinointitiimilaisten kanssa.
Viikkopalaverien fasilitoiminen ja projektin johtaminen aikataulussa pysymisen ja
projektin tavoitteen varmistamiseksi.

02 Suositusten muodostaminen

Suositusten muodostaminen ja esittdminen tydpajan, haastattelujen ja asiakkaan
datan lapikaynnin pohjalta.

O3 Toimintamallien jalkauttaminen

Asiakkaan tukeminen onnistuneeseen lopputulokseen Advisory-palvelulla.
Asiakas johtaa toimintamallien jalkauttamista itse ja tarjoamme heille
coachausta, sparrausta ja koulutusta, joilla varmistetaan, ettd yhdessa maaritellyt
asiat viedaan kaytantoon tehokkaasti.
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Kuinka voisimme auttaa sinua?

Haluaisitko kuulla lisaa siitd, miten me tuemme markkinointijohtoa ja
kunnianhimoisia markkinointitiimeja markkinoinnin arvon ja
liketoimintavaikutuksen kommunikoinnin kehittdmisessa?

Ota minuun yhteyttd, niin kerron lisaa ja vinkkaan complex sale ~-ymparistén
parhaita kaytanteita teidan tilanteeseen.

LAHETA VIESTI

Niko Hiljanen

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

www.mavenfirst.com
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