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Markkinoinnin vaikutus kasvuun on tunnistettu,
mutta osa suhtautuu markkinointiin skeptisesti

Suomi tarvitsee menestyvid ja kilpailukykyisia yrityksia. Mutta millainen merkitys
markkinoinnilla on menestyvan liiketoiminnan rakentamisessa? Me kutsuimme PK-
yritysten padttdjia vastaamaan kyselytutkimukseen selvittddgksemme, miten
markkinoinnin roolia arvostetaan liiketoiminnan kehittdmisessa ja kasvussa.

Vastagijista valtaosa edustaa pienid, alle 5 miljoonaa euron vaihtavia ja alle
50 henkea tyodllistavia yrityksid ympdri Suomen. Suurin osa vastaajista on
B2B-yrityksien ylintd johtoa.

Markkinoinnin rooli nghd&ddn hyvin eri tavoin

On ilo huomata, kuinka monessa yrityksessd markkinoinnin vaikutus kasvuun on
tunnistettu. Ndissa yrityksissd markkinointi nahddadn laajemmin ja monipuolisemmin
— liiketoiminnan kannalta merkittavand ja strategiseen padtéksentekoon lisdarvoa
tuottavana toimintona. Toisaalta markkinointiin skeptisemmin suhtautuvilla
yrityksilla se keskittyy usein vain brandin ja mielikuvan kehittamiseen.

Tama herattada kysymyksen siitd, onko markkinoinnilla edes mahdollisuutta
onnistua? Kun markkinoinnin roolia rajataan ja lokeroidaan kapeasti brandin

luomiseen, ovat jo ndma olettamukset kehittymisen este.

Mitd silloin kannattaa tehdd jos markkinointi ei toimi?

Tunnista tarve markkinoinnin muutokselle liiketoiminnan tavoitteiden kautta

Miten tunnistetaan tarve muutokselle, joka liiketoiminnan tavoitteiden
saavuttaminen vaatii? Tama raportti tarjoaa ndkékulmia siihen, miten
markkinoinnin roolia rakennetaan kasvun tukemiseksi. Toivottavasti se avaa
myds keskustelua siitd, millaisia vaikutuksia markkinointi voi parhaimmillaan

lilketoimintaan tuoda.

Yksittaiset kampanijat, tyékalut ja teknologiat eivat itsessadn ole ratkaisu.
Kampanjointia, sitd markkinoinnin nakyvinta tekemistd, kdynnistetadn yleensa siitd
|ahtékohdasta, ettd kaikki muut potentiaalisen asiakkaan pa&toksentekoon ja

palvelun hankintaan liittyvat asiat ovat kunnossa.

Menestymisen mahdollisuudet 16ytyvat meista ihmisistd, yhteisista tavoitteista ja
yksikot ylittavasta yhteistydsta — ja ennen kaikkea siitd, ettd siirrdmme katseen
asiakkaaseen, arvon luontiin ja yhteisen ymmarryksen kasvattamiseen. Mitd jos
saisimme ndkyvdksi sen asiakasymmarryksen, viisauden ja tiedon, joka syntyy

jokaisessa kohtaamisessa, vuorovaikutuksessa ja yhteydessa asiakkaiden kanssa?

SANNA VIRTANEN | LinkedIn

Markkinointistrategi, CEO
Digimarkkinointitoimisto Flumenian perustaja



https://www.linkedin.com/in/sannavirtanen/
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Markkinoinnin rooli PK-yritysten liiketoiminnan kasvussa

Investointi kasvuun vai kuluja Markkinointi luo — ja sen odotetaan

kasvattava tukitoiminto? luovan tunnettuutta

Markkinoinnin rooli nahdadan Mittaaminen on avain

hyvin eri tavoin markkinoinnin roolin vahvistamiseen
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Markkinoinnin ikuisuuskysymys —
onko se investointi kasvuun vai kuluja kasvattava tukitoiminto?

Kyselytutkimuksen vastaajajoukko on joettu kahteen ryhmdadn — markkinointiin uskoviin ja skeptikoihin.

Jaottelu perustuu asennoitumiseen siitd, nadhdaanké markkinointi investointina kasvuun.

Vaittama: Ndemme markkinoinnin investointina kasvuun

5 Taysin samaa mielta B 4 B 3 2 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa
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Markkinointi luo - ja sen odotetaan luovan tunnettuutta

82%

FLUMENIA

Markkinointiin uskovien keskuudessa on enemmadén toimialallaan
tunnettuja yrityksia ja he investoivat markkinointiin selvdsti
enemman. Kaksi kolmesta markkinointiin uskovasta yrityksesta on
kasvattanut liikevaihtoaan ja kannattavuuttaan - 82 % ndkee, ettd
markkinoinnilla on ollut vaikutusta liiketoiminnan kasvussa.

Yrityksen liiketoiminnan kasvua vauhdittava ja myyntia edistava
tunnettuus ei kuitenkaan synny itsestaan. Keskeisina tekijéina
kasvun luomisessa nousee esiin tavoitteellisuus ja systemaattisuus
sekd markkinointibudjetin ja investointien suhteuttaminen
liiketoiminnan kasvutavoitteisiin.

Markkinoinnin merkitys kasvun luomisessa on markkinointiin
uskoville ilmeinen, mutta skeptikoista sen tunnistaa vain harva.
Kysymys kuuluukin — onko ndistd yrityksista tullut tunnettuja
nimenomaan markkinointiin uskomisen ansiosta?

vastaaqjista, jotka us
markkinoinnin o
investointi, na

covat
evan

kevat

markkinoinnilla
olleen vaikutusta
lilketoiminnan kasvussa.

Skeptisesti markkinointiin
suhtautuvilla vastaava

luku on

38 %.




Markkinoinnin rooli ndhdaan hyvin eri tavoin

Ne, jotka uskovat markkinoinnin olevan investointi, ndkevat sen laaja- o
alaisemmin — markkinointi on osa liiketoiminnan kehitystd, se tekee o
tiivista ja tavoitteellista yhteistydtd myynnin kanssa. Markkinoinnilla on

ndin ollen my6s merkittdva rooli myynnin ja kysynndn kasvattajana. . ,
vastaaqjista, jotka uskovat

markkinoinnin olevan
investointi, nakevat
markkinoinnin olevan

Tama ero markkinoinnin merkityksestd ja mahdollisuuksista luo

selkedd kuilua PK-yrityksien kesken ja voi olla merkittava kasvun este.

Ne yritykset, jotka eivat usko markkinointiin tai ndkevat sen vain tarked osa yrityksen
mielikuvan vahvistajana seké& bréndin tunnettuuden ja nakyvyyden liiketoiminnan kehittémista.

kasvattajana, jattavat todelliset markkinoinnin hyédyt kayttamatta.
Skeptisesti markkinointiin

Kapeakatseisella asennoitumisella voi olla myds laajemmat suhtautuvilla vastaava
vaikutukset siihen, miten yritys onnistuu houkuttelemaan oikeanlaisia, luku on 10 %.
liiketoimintalahtdisia markkinoinnin osaajia tai yhteistyokumppaneita.

FLUMENIA




Mittaaminen on avain markkinoinnin roolin vahvistamiseen

50%

vastaaqjista, jotka uskovat
markkinoinnin olevan
investointi, tietavat

mikd osa myynnistd on
markkinoinnin tuottamaa.

Markkinoinnin vaikutuksen todentaminen on useimmille vaikeaa.

Jopa 60 % skeptikoista kokee tdmdn haasteellisena ja kolmasosa
markkinointiin uskovistakin kamppailee markkinoinnin
tuloksellisuuden ja vaikuttavuuden mittaamisen kanssa.

Kuitenkin 50 % tietdd mikd osa myynnistd on markkinoinnin
tuottamaa - skeptikoista vain 15%. Markkinoinnin tehokkuuden
ja tulosten mitattavuus on keskeinen tekija onnistumiselle.

Kun paatoksenteko perustuu ajantasaiseen ja laadukkaaseen
dataan, johtaa se puolestaan tehokkaampiin ja tuottavampiin Skeptisesti markkinointiin

ratkaisuihin myynnin ja markkinoinnin toimenpiteissé. suhtautuvilla vastaava
luku on 15 %.

Markkinoinnin tavoiteldhtdéinen seuranta ja mitattavuuden
kasvattaminen lienee yksi avain roolin vahvistamiseen.

FLUMENIA




Pohdittavaksi:
Menestymisen mahdollisuudet [6ytyvat ihmisistd, yhteisista

tavoitteista ja yksikot ylittavasta yhteistyosta

Rakenna onnistumisen Markkinointi on tarkea Tunnista toimimattomat Mitattava markkinointi
ja yhteistyon osa liiketoiminnan tavat ja aloita muutos on jatkuvaa kehitystyota

edellytykset kehittamista

FLUMENIA



Keskeiset tekijat markkinoinnin onnistumisessa:
Mita markkinointiin uskovat tekevat toisin?

Markkinoinnilla voidaan Markkinointi on tarkeda osa

vaikuttaa kasvuun lilketoiminnan kehittadmistda
Ostopadatdksiin vaikuttavien Markkinointi

tekijoiden ymmarrys digitaalisessa ympdristossd

FLUMENIA



Markkinoinnilla voi vaikuttaa kasvuun vai voiko?

Markkinoinnin merkitys kasvun luomisessa

ndhdadn hyvin eri tavoin. Markkinointiin uskovien
keskuudessa aktiivinen ja tavoitteellinen panostaminen
on auttanut markkinointia onnistumaan kasvun

68 %

luomisessa — madratietoinen tyd on ndkynyt suoraan

liikevaihdon kasvuna. vasta GjiSTG
Markkinointiin uskovissa organisaatioissa investoinnit Nna kee
elavat lilketoiminnan tavoitteiden mukana. Budjetti voi ma rkki noinnin

kasvaa merkittavdasti tavoitteiden kasvaessa — o o g
skeptikoiden osalta liiketoiminnan tavoitteet eivat ohjaa Investointina
budjetointia, he eivat usko markkinointiin, eivatka née kdsvuun.
sen fuovan arvoa lilketoiminnan kehitykseen.

FLUMENIA




Markkinoinnilla voidaan vaikuttaa liikevaihdon kasvuun

FLUMENIA

Kaksi kolmesta markkinointiin uskovasta
yrityksestd on kasvattanut liikevaihtoaan ja
kannattavuuttaan. Madara on kaksinkertainen
skeptikoihin verrattuna.

Markkinoinnin merkitys kasvun luomisessa
ndhdaan hyvin eri tavalla — markkinointiin
uskovista 82% ndkee silla olleen merkitystd
onnistumisessa, skeptikoissa vain 38%.

MARKKINOINTIIN USKOVAT SKEPTIKOT

36 %

Niiden vastaajien osuus, joiden yritysten liikevaihto ja

kannattavuus ovat kehittyneet positiivisesti

MARKKINOINTIIN USKOVAT SKEPTIKOT

38 %

Niiden vastaajien osuus, jotka nékevét markkinoinnilla

olleen vaikutusta liiketoiminnan kasvussa

12



Asennoituminen markkinointiin vaikuttaa suoraan budjettiin

FLUMENIA

Markkinointiin uskovissa organisaatioissa
investoinnit elavat lilkketoiminnan tavoitteiden
mukana. Budjetti voi kasvaa merkittavasti
tavoitteiden kasvaessa - skeptikoiden osalta

liiketoiminnan tavoitteet eivat ohjaa budjetointia.

Markkinointiin uskovien keskuudessa aktiivinen ja
maaratietoinen panostaminen on auttanut
markkinointia onnistumaan kasvun luomisessa.

Avoimista vastauksista poimittua:

F¥ Emme sddstdneet markkinointibudjetissa vaikeasta
taloustilanteesta huolimatta. Teimme rohkeita

pddtéksid ja hyppyjd myéds uusille alueille.

Loimme uusia verkostoja, teimme paljon 16ité.

MARKKINOINTIIN USKOVAT

SKEPTIKOT

0%

Niiden vastaajien osuus, jotka sanovat liiketoiminnan tavoitteiden
ohjaavan markkinointibudjetin mddrittelyd, jolloin vuotuinen budjetti voi

kasvaa merkittavdsti tavoitteiden kasvaessa.

13



Mita markkinointiin uskovat tekevat toisin?

Onnistumisen taustalla nahddan aktiivista ja tavoitteellista tyéta tiedolla johtaen sekd kasvuun tahtaavia investointeja. Skeptikot
ndkevat myos markkinoinnin onnistumisia — ndissd onnistumisena korostuu brandin tunnettuuden kasvu, mielikuvan kehittyminen
ja yhtendinen brandi-ilme.

C .. : : Avoimista vastauksista poimittua:
Markkinoinnin merkitys kasvun luomisessa

01
Markkinoinnin merkitys kasvun luomisessa on markkinointiin uskoville ilmeinen,
mutta skeptikoista sen tunnistaa vain harva. ry Tavoitteellisuus, dataohjaus, valmius kokeilla
parhaiten toimivia metodeja strategian
09 Tavoitteellisuus ja systemaattisuus pysyessd paikoillaan.
Aktiivinen, tavoitteellinen ja mdadaratietoinen tyd on tuonut suoraan
liikevaihdon kasvua. Jopa 50 % markkinointiin uskovista sanoo tietévansa . . ) ) ) .
Selkedt tavoitteet ja mittarit, yhteinen
mik& osa myynnistd on markkinoinnin tuottamaa. ry
viestintdsuunnitelma (sisdinen ja ulkoinen),
03 Investointien suhteuttaminen tavoitteisiin efukdteen sovittu ohjauspalaverirytmi joka

on yhteensovitettu yrityksen vuosikelloon.
Tarked osa markkinointiin uskovien organisaatioiden toimintatapaa on

investointien suhteuttaminen tavoitteisiin, jolloin vuotuinen budjetti voi

kasvaa merkittavasti tavoitteiden kasvaessa.

FLUMENIA




Pohdittavaksi:
Ndin varmistat, ett@ markkinointi onnistuu kasvun luomisessa

Liiketoiminnasta Pois pikavoittojen tielta - Markkinointi on Brandi on vasta
johdetut yhteiset suunnitelmallinen ty6 on investointi kasvuun ensimmdinen askel
tavoitteet ja mittarit avain onnistumiseen

FLUMENIA



Keskeiset tekijat markkinoinnin onnistumisessa:
Mita markkinointiin uskovat tekevat toisin?

Markkinoinnilla voidaan Markkinointi on tarkeda osa

vaikuttaa kasvuun lilketoiminnan kehittadmista
Ostopadatdksiin vaikuttavien Markkinointi

tekijdiden ymmarrys digitaalisessa ympdristossd

FLUMENIA



Markkinointi on tarkea osa liiketoiminnan kehittamista

Markkinoinnin asema liiketoiminnan kehittamisessa on
yksi suurimmista yrityksia erottelevista tekijoista. Erot
ovat huomattavia

81%

Yrityksissd, jotka uskovat markkinoinnin voimaan, vastaajista, jotka uskovat
markkinoinnin ja myynnin tiivis ja tavoitteellinen markkinoinnin olevan investointi,
yhteistyd on l&hes itsestddnselvyys. Ndissd tekevat tavoitteellista yhteisty6ta
organisaatioissa markkinoinnilla koetaan olevan markkinoinnin ja myynnin kesken.

merkittava rooli myds strategisessa padtoksenteossa. - S
Skeptisesti markkinointiin

H (0]
Liiketoimintalahtoisyys erottaa markkinointiin suhtautuvilla vastaava luku on 37 %.

uskovat yritykset selkedsti niistd, jotka suhtautuvat
markkinointiin skeptisemmin.

FLUMENIA




Markkinointi ndhdaan yrityksissa hyvin eri tavalla

Markkinoinnin asema liiketoiminnan kehittdmisessé on yksi suurimmista yrityksia erottelevista tekijéista —
ero on huomattava. Kun markkinointiin uskovista 91 % nakee markkinoinnin tarkedna osana liiketoiminnan

kehitystd, on vastaava luku skeptikoilla on ainoastaan 10 %.

Vaittama: Markkinointi on tarked osa yrityksemme liiketoiminnan kehittamista

5 Taysin samaa mielta M4 W 3 2 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa
: 1
91%
L

10 %
FLUMENIA
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Markkinointi ndhdaan yrityksissa hyvin eri tavalla

Markkinoinnin ja myynnin tiivis ja tavoitteellinen yhteisty6 on ldhes itsestddnselvyys markkinointiin uskovissa
organisaatioissa. 81 % vastagijistq, jotka uskovat markkinoinnin olevan investointi, tekevat tavoitteellista

yhteisty6td markkinoinnin ja myynnin kesken. Skeptisesti markkinointiin suhtautuvilla vastaava luku on 37 %.

Vaittama: Markkinointi ja myynti tekevat tavoitteellista ja tiivista yhteistyota

5 Taysin samaa mielta B4 W 3 2 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa

]

81%

| ]

37 %
FLUMENIA
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Markkinointi ndhdaan yrityksissa hyvin eri tavalla

Kenties myynnin ja markkinoinnin vahdisestd yhteisty6std johtuen, vain 5% skeptikoista nakee
markkinoinnin merkittdvanda kysynndn ja myynnin edistajanda. Markkinointiin uskovissa yrityksissa tilanne
on tdysin pdinvastainen, heista 85% ndkee markkinoinnin merkittdvana kysynndn ja myynnin edistdjanda.

Vaittadma: Markkinointi nahdaan merkittavand kysynnan ja myynnin edistéja

5 Taysin samaa mielta M4 W 3 2 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa
Markkinointiin uskovat, n=46 65% _ /% I
| |
85 %
—
5%

FLUMENIA
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Markkinointi ndhdaan yrityksissa hyvin eri tavalla

Markkinointiin uskovissa yrityksissd markkinoinnilla koetaan olevan annettavaa strategiseen
pddatoksentekoon. Skeptisesti markkinointiin suhtautuvissa yrityksiss@ nain kokee hyvin harva.

Vaittama: Markkinointi tuo merkittavaa lisdarvoa yrityksemme strategiseen padatéksentekoon

5 Taysin samaa mielta B 4 W 3 2 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa
| |
72 %
—
5%

FLUMENIA
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Markkinointi ndhdaan yrityksissa hyvin eri tavalla

Markkinointi on lahes kolme kertaa useammin aktiivisesti mukana myés tuote- ja palvelukehityksessa
markkinointiin uskovissa yrityksissa.

Vaittama: Markkinointi on aktiivisesti mukana yrityksen tuote-/palvelukehityksessd ja innovoinnissa

5 Taysin samaa mielta B 4 W 3 2 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa

|

74 %
st 140 [[0A%6 9%
L

28 %

32% 23%

FLUMENIA
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Mita markkinointiin uskovat tekevat toisin?

Markkinointiin uskovissa yrityksissé markkinointi on osa liiketoiminnan kehitystd, se tekee ftiivista ja tavoitteellista yhteistydtd myynnin
kanssa ja rooli myynnin ja kysynndn kasvattajana on merkittavad. Se tuo lisdarvoa strategiseen padatéksentekoon ja osallistuu aktiivisesti
myos tuote- ja palvelukehitykseen. Skeptikot suhtautuvat markkinoinnin rooliin kaikissa ndisséd huomattavasti suppeammin.

Avoimista vastauksista poimittua:
Markkinoinnin ja myynnin tiivis ja tavoitteellinen yhteisty6

01
Markkinoinnin ja myynnin ftiivis ja tavoitteellinen yhteistys on ldhes ry Markkinointi tarkoittaa meillé asemointia ja siitd johdettua
itsestaanselvyys markkinointiin uskovissa organisaatioissa. ymmdrrystd tuottamastamme lisGarvosta.
L L ) o Liséarvo tuotteistetaan koska toimimme palvelualalla.
Markkinointi ndhdadn kysynndn ja myynnin edistdja , , , o
092 Tuotteistuksen osana laaditaan laaja kuvaus mitéd teemme,
Markkinointiin uskovissa yrityksisséd nahd&&n merkittavénd kysynnan ja myynnin kenelle ja miksi. Siité johdetaan suppeampi parin lauseen
edistdjand — myos tiivis yhteistyd myynnin kanssa ohjaa siihen suuntaan, ettd mittainen vdite keskeisistd vahvuuksistamme, miten eroamme
tavoitteet ovat liikketoiminnan tavoitteita tukevia. muista samaa palvelua tuottavista yrityksistd. Lopuksi
tiivistdmme kilpailukykymme (miksi ostaa meilté eiké muilta)
L o _ o sloganiksi muutamalla sanalla.
o Markkinointi tuo merkittavaa lisdarvoa strategiseen pdaatéksentekoon

Kun markkinointia katsotaan laagjemmin ja datal@htdisemmin, voi markkinointi Téstd olemme saaneet paljon kiitosta seké myyjilté etté

tuottaa merkittavad ja arvokasta tietoa strategisen paatdksenteon tueksi. asiakkailta. Meilld on poikkeuksellisen hyv4 hit-rate ja

asiakkaat tietdvdt mitd ovat saamassa.

FLUMENIA



Pohdittavaksi:
Ndin rakennat myynnin ja markkinoinnin tavoitteellista yhteistyota

Ymmd@rra ero kysynndan
Yhteinen kehittaminen Yhteinen tavoite ja Tuotteista palveluista . )’ y
. . : ’ luomisen ja liidien
kasvun edellytyksend nimittdja on asiakas syntyva arvo 0 .

generoinnin valilla

FLUMENIA



Keskeiset tekijat markkinoinnin onnistumisessa:
Mita markkinointiin uskovat tekevat toisin?

Markkinoinnilla voidaan Markkinointi on tarkeda osa

vaikuttaa kasvuun lilketoiminnan kehittadmista
Ostopadatdksiin vaikuttavien Markkinointi

tekijdiden ymmarrys digitaalisessa ympdristossd

FLUMENIA



Markkinointi on hyvin lghella asiakasta

FLUMENIA

Asiakasymmarryksen merkitys ja hyédyntaminen
erottaa vastaajaryhmia selvasti. Ymmarrys asiakkaiden
tarpeista koetaan tyypillisesti merkittavasti paremmaksi
markkinointiin uskovissa yrityksissa.

Onnistuakseen monipuolisessa tydnkuvassa,
markkinointiin uskovissa yrityksissd markkinointi on
hyvin lahella asiakasta.

Asiakastarpeiden ja ostopadatsksiin vaikuttavien
tekijdiden ymmdrrys on markkinointiin uskovissa
yrityksissa aivan eri tasolla. Vaikka asiakastietoon
ja datan hyédyntdmiseen panostetaan, olisi siind
markkinointiin uskovissakin yrityksissa vield
parantamisen varaa.

67 %

vastaagjista, jotka uskovat
markkinoinnin olevan investointi,
hyédyntavat asiakas- ja kohderyhma-
ymmdarrystd markkinoinnin ja
myynnin kehittdmisessa

Skeptisesti markkinointiin
suhtautuvilla vastaava luku on 28 %.




v

Markkinointi on hyvin ldhella asiakasta

Ymmarrys asiakkaiden tarpeista koetaan tyypillisesti merkittavasti paremmaksi markkinointiin
uskovissa yrityksissa.

Vaittama: Meilld on hyva ymmarrys asiakkaidemme tarpeista

5 Taysin samaa mielta W4 B3 02 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa
: 1
91 %

50 %
FLUMENIA
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Markkinointi on hyvin ldhella asiakasta

Asiakkaiden ostopdadatoksiin vaikuttavat tekijat on tunnistettu huomattavasti paljon useammin
markkinointiin uskovissa yrityksissa.

Vaittadma: Olemme tunnistaneet asiakkaiden ostopadatéksiin vaikuttavat tekijat

5 Taysin samaa mielta W4 B3 02 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa
| .
82 %
| .
41 %

FLUMENIA
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Markkinointi on hyvin ldhella asiakasta

Luodun ymmadérryksen hyédyntaminen on ndin ollen luonnollisesti merkittavasti tyypillisempad

markkinointiin uskovissa yrityksissa.

Vaittdma: Hyédynndmme asiakas- ja kohderyhmdaymmarrystd markkinoinnin ja myynnin kehittdmisessa

5 Taysin samaa mielta W4 B3 02 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa
| .
67 %
L

28 %
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Markkinointi on hyvin ldhella asiakasta

Vaikka asiakastietoon ja datan hyédyntdmiseen panostetaan, olisi siind markkinointiin uskovissakin yrityksissa
vield parantamisen varaa. Skeptikoiden keskuudessa tietysti vield enemman.

Vaittdma: Panostamme asiakastiedon keradmiseen ja datan hyédyntdmiseen padtéksenteossa

5 Taysin samaa mielta B 4 W 3 2 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa
| .
59 %
| .
14 %
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Mita markkinointiin uskovat tekevat toisin?

Asiakastarpeiden ja ostopdadtoksiin vaikuttavien tekijoiden ymmadrrys on markkinointiin uskovissa yrityksiss@ aivan eri tasolla. Ja kun

ymmarrystd on, sitd osataan myos kayttad hyddyksi. Mutta kunnianhimoiset markkinoijat nakevat siind edelleen kehittymisen varaa!

01

02

03

FLUMENIA

Ymmadarrys asiakkaiden tarpeista ja ostopdatékseen vaikuttavista tekijoista

Avoimista vastauksista poimittua:

Asiakastarpeiden ja ostopddatoksiin vaikuttavien tekijdiden ymmarrys on markkinointiin uskovissa

yrityksissa aivan eri tasolla kun verrataan skeptisesti markkinointiin suhtautuviin yrityksiin.

ry

Asiakasymmdarryksen hyédyntaminen markkinoinnin ja myynnin kehittamisessa

Markkinointiin uskovat pyrkivat syventdmadn asiakasymmarrysta saanndllisemmmin ja

kayttavat asiakastietoa laajemmin.

Asiakastiedon kerdaminen ja datan hyédyntaminen paatéksenteossa

Vaikka asiakastietoon ja datan hyédyntamiseen panostetaan, olisi siind markkinointiin

uskovissakin yrityksissa vield parantamisen varaa.

Tunnettuudesta, liidien luonnista,
asiakasuskollisuudesta, asiakkaiden

tuoteymmdrryksestd ja myynnin tuesta.

Liséksi arvioimme tunnettuutta kvalitatiivisesti =
vastaako asiakkaiden kdsitys haluamaamme
mielikuvaa ja tarjoomaa, myynnin yhteydessd ja

kyselyin asiakastyytyvdisyyden yhteydessa.



Pohdittavaksi:
Ndin hyédynnat asiakastietoa kysynndan edistdjanda

Tunnista asiakkaan Ymmadarra aidosti Olettamuksen ovat Rakenna yhteista
ostamisen esteet asiakkaan tarpeita usein este kehittymiselle viisautta ja ymmarrysta

FLUMENIA



Keskeiset tekijat markkinoinnin onnistumisessa:
Mita markkinointiin uskovat tekevat toisin?

Markkinoinnilla voidaan Markkinointi on tarkeda osa

vaikuttaa kasvuun lilketoiminnan kehittamista
Ostopadatdksiin vaikuttavien Markkinointi

tekijoiden ymmarrys digitaalisessa ympdristossd

FLUMENIA



Asennoituminen digitaaliseen markkinointiin konkretisoi erot

FLUMENIA

Digitaalisten kanavien hyédyntdminen ja suhtautuminen
niiden merkityksellisyyteen osana markkinoinnin
keinovalikkoa erottelee markkinointiin uskovia ja
skeptikkoja hyvin selkedsti.

Erot nakyvat erityisesti digitaalisten kanavien
hyddyntamisestd markkinoinnissa, suhtautumisessa
sosiaaliseen mediaan sekd hakukonemarkkinoinnin ja -
ndkyvyyden roolissa osana markkinoinnin kokonaisuutta.

Skeptikkojen kriittistd suhtautumista saattaa selittda myos
(eparealistiset) odotukset. 42% heistd on pettyneitd
tuottoon suhteessa kaytettyyn aikaan ja investointeihin.

Markkinoinnin automaation suhteen tekemistda on
kuitenkin viela kaikilla.

70%

vastagjista, jotka uskovat
markkinoinnin olevan investointi,
hyodyntavat aktiivisesti digitaalisia
kanavia markkinoinnissa.

Skeptisesti markkinointiin
suhtautuvilla vastaava luku on 41 %.




Digitaalisten kanavien roolissa on merkittava ero

Digitaalisten kanavien roolissa on merkittava ero markkinointiin uskovien ja skeptikkojen vdlillg, erityisesti
kun katsotaan vditteen kanssa tdysin samaa mieltd olevia vastaajien nakemyksid.

Vaittama: Hyéodynndmme aktiivisesti digitaalisia kanavia markkinoinnissamme

5 Taysin samaa mielta M4 W 3 2 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa
Markkinointiin uskovat, n=37 46% — 14%
: 1
70 %
L
1

41 %
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Digitaalisten kanavien roolissa on merkittava ero

Samankaltainen ero nakyy my®és erityisesti suhtautumisessa sosiaaliseen mediaan, mutta
my6s hakukonemarkkinoinnin ja —nédkyvyyden roolissa osana markkinoinnin keinovalikkoa.

Vaittdma: Sosiaalisen median nakyvyys on tarked osa markkinointiamme

5 Taysin samaa mieltd M4 M 3 2 1 Taysin eri mieltd ™ En osaa sanoa

[ |

76 % '
|
|

48 %

Markkinointiin uskovat, n=37 46%

Vaittdma: Hakukonemarkkinointi ja —ndakyvyys on tarked osa markkinointiamme

5 Taysin samaa mieltd M4 W 3 2 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa

|
1

62 %

|
|
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22 %

8%
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Digitaalisten kanavien roolissa on merkittava ero

Skeptikkojen kriittistd suhtautumista digitaaliseen markkinointiin saattaa selittdd myos (epdrealistiset)
odotukset. 42% heistd on pettyneitd tuottoon suhteessa kdytettyyn aikaan ja investointeihin.

Vaittama: Digitaalisen markkinoinnin tuotto suhteessa siihen kdytettyyn aikaan ja investointeihin on ollut meille pettymys

5 Taysin samaa mieltd W4 M 3 2 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa
Markkinointiin uskovat, n=37 _ 30% 22% -
| |
11 %
| |
42 %
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Digitaalisten kanavien roolissa on merkittava ero

Markkinoinnin automaatiossa on viela tekemistd myds markkinointiin uskovilla. Vain 8% kokee olevansa
siind jo pitkalla. Skeptikoista valtaosa on markkinoinnin automaatiossa viela alkutekijéissa.

Vaittama: Olemme pitkdlla markkinoinnin automaatiossa

5 Taysin samaa mieltd W4 M 3 2 1 Taysin eri mieltd B En osaa sanoa
| |
30 %
Skeptikot, n=19 11% - 26% 47%
L

11 %
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Mita markkinointiin uskovat tekevat toisin?

Digitaalisten kanavien hyédyntdminen ja suhtautuminen niiden merkityksellisyyteen osana markkinoinnin keinovalikkoa erottelee
markkinointiin uskovia ja skeptikkoja hyvin selkedsti. Skeptikot ovat selkedsti pettyneempia digitaalisen markkinoinnin tuottoon
suhteessa siihen kaytettyyn aikaan ja investointeihin.

Avoimista vastauksista poimittua:
Digitaalisia kanavia hyédynnetdan aktiivisesti markkinoinnissa P

01
Digitaalisten kanavien roolissa on merkittava ero markkinointiin uskovien ja skeptikkojen
valillé — kenties tama skeptikoiden asenne on seurausta pettymyksestd digitaalisen ry Entistd akﬁivisempi /(ampan/'oinﬁ kuluneen
et T (el s vuoden aikana ja viestintdkdrkien hiominen
. ) ) S . kohderyhmdd puhuttelevammaksi.
Yrityksen l6ydettdvyyden ja lasndolon merkitys
02
Markkinointiin uskovat ndkevat sosiaaliseen median sekd hakukonemarkkinoinnin
ja —nakyvyyden merkittdvdssa roolissa osana markkinoinnin kokonaisuutta.
ry Aktivoitumisella on ollut selvé korrelaatio
03 Markkinoinnin automaatiossa on kehittamistarpeita myynnin kasvuun. Liséksi pystymme
Markkinoinnin automaatiossa on vield tekemista myés markkinointiin myds fodentamaan aika hyvin
uskovilla. Vain 8% kokee olevansa siiné jo pitkalla. esim. webinaarien vaikutuksen myyntiin.

FLUMENIA




Pohdittavaksi:
Ndin rakennat markkinointia digitaalisessd ympdristossa

Tavoitteellinen ja Kanavilla on oma Sisdlléntuotanto on Suunnittelun keski6sséa
mitattava digitaalinen roolinsa paatéksenteon (digi)markkinoinnin &ljy on asiakasymmarrys
markkinointi eri vaiheissa

FLUMENIA



Tyypillisia pk-yritysten markkinointiin ja

kasvuun liittyvia haasteita

Rajalliset resurssit ja vaikeudet mitata markkinoinnin tuloksellisuutta ovat molempien ryhmien suurimpia haasteita.
Merkittavimpind pidetyissd markkinointiin ja kasvuun liitetyissd haasteissa on paljon samaa, vaikka tarkeysjdrjestys eroaa.
Kummankin ryhman topb listalta 16ytyy kuitenkin yksi tekijd, jota toisen listalla ei ole edes karkikymmenikdssa.

TOP 5 haasteet — markkinointiin uskovat TOP 5 haasteet - skeptikot

1. Rajalliset taloudelliset resurssit kumppanien hyédyntamiseen 1.Rajalliset taloudelliset resurssit markkinointiin ja ylipaansa

2. Rajalliset taloudelliset resurssit markkinointiin kaupalliseen kasvuun

ja ylipadnsa kaupalliseen kasvuun 2. Vaikeudet mitata ja arvioida markkinoinnin tuloksellisuutta

3. Vaikeudet mitata ja arvioida markkinoinnin tuloksellisuutta 3. Rajalliset taloudelliset resurssit kumppanien hyédyntdmiseen

4. Yrityksen kilpailutekijoiden tunnistaminen ja hyddyntdminen 4. Markkinointipanostukset eivét vaikuta tai ndy myynnin kasvuna
5. Markkinointistrategian puute tai sen heikko toteutus 5. Yrityksen kilpailutekijoiden tunnistaminen ja hyédyntédminen

FLUMENIA




Taustatiedot:

Vastaajien roolit Yritysten toimialat / asiakaskunta

Tomitusiohtojo - IR 4%
L . Asiakkaamme ovat padasadntoisesti yrityksia — 67%
Muu ylimmadn johdon edustaja — 25%

salikks TR 15%
Asiantuntija - 13% Asiakkaidemme joukossa on sekd kuluttajia ettd - 17%

yrityksid
Muu - 9%

VOS'l'qGiien iyﬁuran pifuus Asiakkaamme ovat padsadntoisesti kuluttajia ' 9%

Vi 20 voorto D
Asiakkaamme ovat padsadantdisesti julkisia ~. 6%
10-20 votto - D 1% rimioita

5-10 vuotta Y 13%
Asiakkaamme ovat padsadntsisesti yhdistyksia ja —| 1%

Alle 5 vuotta - 15% muita voittoa tavoittelemattomia organisaatioita
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Taustatiedot:

[ ) (X ) (X ) o0 oo (X ] Liikevaihto
Henkilostomadara

Yli 250 6%

101-250 1 2% Yli 50 miljoonaa euroa

6%
51-100 6%

25-50 miljoonaa euroa

11_50 ] 40% 9%

110 7% 10-25 miljoonaa euroa

6%

5-10 miljoonaa euro

Padtoimipaikka Suomessa -

Pohjois-Suoml| — 6%

|tG-Suomi 6%
Alle 5 miljoonaa euroa
71%

Keski-Suomi — 19%

Lansi-Suomi — 30%

Muu Eteld-Suomi — 9%

Padkaupunkiseutu — 30%
FLUMENA : ° 43
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KYSELYTUTKIMUKSEN JA RAPORTIN KOONTI JA TAUSTAT

Tiedot kerattiin 5.1. — 5.3.2024 valisend aikana.
Kyselytutkimuksen toteutus ja koonti nSight,

raportin toteutus Flumenia Oy.

Lahjoitimme jokaisesta vastauksesta Pelastakaa Lasten
tyohon turvallisemman digiympdriston rakentamisessa

lapsille ja nuorille.

www.flumenia.fi

FLUMENIA

Suomi tarvitsee menestyvia ja kilpailukykyisia yrityksia ja
markkinoinnilla voi todellakin olla merkittava rooli menestyvdn
liiketoiminnan rakentamisessa. Talle matkalle voi Iahted ainoastaan
siitd, missa yritys talla hetkellé on - jokaisen yrityksen matkasta
muodostuu aina omanlainen. Toivottavasti tdma raportti tarjoaa

inspiraatiota ja nakemyksid kasvun rakentamiseen!

Kun kaikilla on paine tehda kasvua entista pienemmilla budjeteilla ja
resursseilla, kasaantuu tdman padlle rajahdysmadaisesti kasvanut
tyokalujen ja keinovalikoiman madara. Talla yhtalolla ovat kestavan
ja resurssiviisaan, seka sosiaalisesti vastuullisen liiketoiminnan

rakentamisen perustukset ovat tdysin vadristyneet.

Tarvitsemme ajattelumallimme uudistamista ja keinoja yhteisen
viisauden ja ymmarryksen rakentamiseen. Fokusoimista oleelliseen,

ei tyémadaran kasvattamiseen.

Kasvua rakennetaan uudistumalla ja toimintamalleilla. Tekeminen
kehittyy tiedon pohjaltq, joten on tarkead, etta kaikkien kdytéssa on
jatkuvasti saatavilla myynnin esteista ja arvon syntymisesta kertovia
signaaleja ja asiakastietoa - tekemisen kehittamiseksi, yhdessa

tutkittavaksi ja ymmadrrettavaksi.

Sanna Virtanen | Flumenia Oy


https://www.flumenia.fi/

