Katri Tanni Oy

Ostajan motivaatiot ja ostopolut —2026
Koukuttavan sisallon luominen

Rohkeutta strategiaan, nakemysta kasvuun.



2L Moikkal

+ 15 vuotta strategisen markkinoinnin yrittajana
Differo Oy:ssa, onnistunut exit 2022.

Keynote-puhuja, tutkija ja strategi

Vetanyt satoja tyopajoja Suomen
valovoimaisimmissa yrityksissa.

Itsellani koko uran sailynyt laheinen tuntuma
asiakkaiden tarpeisiin niin projektimaisessa
myynnissa kuin retainer -mallissa.

Myynyt ja toteuttanut strategista markkinointia
mm. Wartsilalle, Kalmarille, Ruukille, Valiolle,
Vincitille, Goforelle, Kempowerille, Kempille
Pihlajalinnalle, K-Raudalle, Kemiralle, Roviolle. ..

Ollut mukana ja vetanyt porssiyrityksen
strategiatyota.

Lukenut satgjen pk—yrithten_ strategioita urani
aikana. Pohdin ammatikseni asiakkaitteni
kilpailuetua.




Mukava tavata teita!
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Agenda

Klo 12-12.05 paivan ohjelma ja valmennuksen kuulumiset /
Pauliina

Klo 12.05 Onnistu sisaltomarkkinoinnilla / Katri Tanni

Klo 13.45 kahvit

Klo 15.40 tauko

Klo 16 Paivi Korvela Teams "Viimeisimmat trendit
maailmalta Tiktok Shopista ja Live Commercesta. Mita se
on, kenelle, mita hyotya ja miten paasta vauhtiin?"

Klo 16.50 Kiitokset ja palaute
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Pariporina Smin:

Mika sinusta sisallon suunnittelussa ja
tuottamisessa on hankalaa®?



Agendallatanaan

Tutustutaan Miksi sisallot ovat
tarkeita?
Miten erotun ja Miten tuotan sisaltoa
kohdennan? juuri halutulle
ostajalle?

Miten I6ydan oikean

kul i Tyopohijia ja tyostoa!
uimani:
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Asiakaan osto- ja hankintamatka on
muuttunut. Nyt painaa eniten se, kehen
luotamme ja miten luottamus ansaitaan!



- Pyn lunastamaan luottamus asiakkaasi osalta kaikin keinoin ja
A kanavin!
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‘ Luottamukseen perustuva ostaminen
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Luottamukseen perustuvan ostamisen keskeiset osa-alueet:

« "Tieda, tykkaa, luota™ -malli: Potentiaalisten asiakkaiden taytyy usein tietaa, etta
olet olemassa, pitaa lahestymistavastasi ja luottaa asiantuntemuksesi ennen
ostopaatoksen tekemista.

* Luottamus enemman kuin hinta: Vaikka kilpailukykyinen hinnoittelu on tarkeaa,
asiakkaat maksavat usein enemman varmuudesta ja varmuudesta myyjan kykyyn
ratkaista ongelmansa.

* Luottamuksen rakentaminen: Luottamus syntyy olemalla johdonmukaisesti
paikalla, olemalla avoin rajoituksista (esim. sanomalla "en tieda") ja toimimalla
rehellisesti.

« Sosiaalinen todistus ja auktoriteetti: Asiantuntemuksen osoittaminen ja vahva
maine nopeuttavat luottamuksen rakentamista.

* Pysyvyys: Yksittainen ostos merkitsee myyntia, mutta luottamus on se, mika
varmistaa, etta asiakas palaa takaisin ja muuttuu uskolliseksi puolestapuhujaksi
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Lahdetaan haarukoimaan olkeaa
sisallon tasoa ja nakokulmaa!



A& ) 1. Miten positioidumme
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Alan uudistaja

Markkinajohtaja-
taso

Tuomme ja luomme
uusia kasitteita ja
toimintatapoja

Se suurin jakaunein  Kaytamme teknologiaa
Meidat tiedetaan tai muita ratkaisuita
Mietimme, riittaako aivan uudella tavalla
kehitysdraivi Uusi ansaintamalli
Olemme saaneet Osaammeko ja Jne.
palveluvalikoimaan  skallammeko

jotakin sellaista mika uudistua?

Osaamisemme ja herattaa Haastajia on

palvelumme riittaa kiinnostuksen ilmaantunut

Varteenotettava
haastaja

Olemme
markkinalla -taso

siihen, etta voimme Hyvia markkinaan jotka
toimia referenssiasiakkuuks pita3 ottaa tosissaan
Tarjoamme ia

edullista hintaa Ei tarvitse voittaa

Jokainen asiakkuus hinnalla

opettaa meit Meista nékyy kasvun Juttele vierustoverin kanssa 5 min
halu ja draivi mihin teidan yritys positioituu?



@ EURE

Tuotteet +

Info +

FI een yli 100 € tilauksille limainen toimitus noutopisteeseen yli 100 € tilauksille Myymald Viranomaiset ja yritykset

Kokoelmat +  Varustelekan vaatetusjarjestelmad + ? VARUS LEKA

BHGNA

Tilaa propagandaa sahkopostiisi ja saat 15 % alennuksen ensimmaiseen
tilaukseesil Liity samalla Support Squadin jaseneksi niin paaset joukkoon, jolle

lahetdmme erikoistarjouksia. Katso lomake ja ehdot alta.

0. Hae Facebookista

Yhteystiedot

Propaganda

f @

Haluatko pysya ajan tasalla? Tilaa meidan propagandaa
Leken tuoreimmat kuulumiset suoraan inboksiisi.

httos:

m Lahetd viesti ii Seuraa

Varusteleka on vuonna 2003 perustettu sotilas- ja ulkoiluvarusteiden erikoisliike. Palvelemme
asiakkaitamme verkkokaupan kautta ympari maailman seka Helsingissa sijaitsevassa
myymalassamme. Varusteleka on yksi Euroopan suurimmista alallaan.

* Retkeilyvarusteliike €€

EANELESDEEHD

Varusteleka °

104 t. seuraajaa * 64 seurattua


http://www.facebook.com/ohotol?fbid=1332852132216051&set=a.638170
http://www.facebook.com/ohotol?fbid=1332852132216051&set=a.638170
http://www.facebook.com/ohotol?fbid=1332852132216051&set=a.638170
http://www.facebook.com/ohotol?fbid=1332852132216051&set=a.638170
http://www.facebook.com/ohotol?fbid=1332852132216051&set=a.638170
http://www.facebook.com/ohotol?fbid=1332852132216051&set=a.638170
http://www.facebook.com/ohotol?fbid=1332852132216051&set=a.638170
http://www.facebook.com/ohotol?fbid=1332852132216051&set=a.638170
http://www.facebook.com/ohotol?fbid=1332852132216051&set=a.638170
http://www.facebook.com/ohotol?fbid=1332852132216051&set=a.638170
http://www.facebook.com/ohotol?fbid=1332852132216051&set=a.638170
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a
m ™ Ostoskori on tyhja

RUSKOVILLA TARJOUKSESSA UUTUUDET
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»
lhana vauva Oppi & ilo Oppi & ilo Pipsa Possu oma kirjani
Tarkeiden hetkien kirja Muumi Perheen kirja Oppi&ilo Pyyhittavat Pahvisivuinen
©) () Kulkuneuvot ©)
Puuhakirja
18,90 € ° 29,90€ ° - 14,90 € °
Heti omasta varastosta Heti omasta varastosta Heti omasta varastosta
13,90 €

Heti omasta varastosta

Ndyta kaikki uutuudet >

X I

~ VAUVAN -
. %

Vauvan ensimmadinen vuosi

(0)

19,90 €

Heti omasta varastosta



ﬁ Case Differo —
nollasta 2Me halutuksi strategisen markkinoinnin
konsulttiyhtioksi

1. Omatausta
tutkijana. Halu

kirjoittaa sisaltoja.

2. Halu ja intohimo
erottua —3000
markkinointifirmaa
Pirkanmaalla!

3. Eiseurattu
kilpailijoita

4. Palo paasta
Suomen suurimpiin

yrityksiin.

5. Oma tapa toimia
—rako loytyi
myynnin ja
markkinoinnin

hdistamisessa!

6. Omatermisto /
kategoriakieli

7. Ymmarrys siita,
ettei markkinointi
ole vain visuaalista

pintaa.

8. Nostettiin koko ajan
hintapistetta. Ei jaaty
harmittelemaan jos

pieni kauppa ei tullut

9. Myytiin
strategiaty0 ja sen
jalkeen lahes aina

varmasti myos
sisaltoja

10. Kokemustausta
yritysten valisesta
lilkketoiminnasta

(B2B)

11. Rekrytoitiin
muuta kuin
toimistoissa olleita
henkiloita

12. Hinnoittelu
jatkopalveluissa
lahes 5 Xkovemmat
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Passionate about B2B marketing and CX / Marketing Director at Granlund

Molli Nyman @ - st KATI KERONEN JA KATRI TANNI .
3 Differo Oy

@differooy8223 - 49 tilaajaa - 39 videota

Syre ®
Oli kylla lyhyt 40-minuuttinen Katri Tannin luotsaamana, kun keskustelu pag
vauhtiin Differon Superpaivan tulevaisuusfoorumin round tablessa. Mukana
mun kanssa SalesForcen Marko Puustinen ja F-Securen Petri Nuojua (. Ai
B2B-markkinoinnin, ostamisen ja asiakaslahtoisyyden tulevaisuus. Kiitos Difff
oli hienoa olla mukana!

Differo on markkinoinnin muutoksen kumppani, sisaltostrategia edella. Julkaisemm ..lisaa

twitter.com/DifferoFi ja 4 muuta linkkia

Asiakaslahtoisyydesta tulosta Etusiva  Videot Soittolistat ~ (Q

Eilen naita aiheita miettiessani paadyin lopputulokseen, ettd mulle tarkeinta
vuonna on tiukka fokus asiakkaille tarkeisiin teemoihin, less is more. Kaikki
léhtee timanttisesta ja oikein kohdennetusta siséllosta

Katri Tanni - B2B-ostamisen muutos OSA 1
Mita sulle jai paallimmaéisend mieleen Superpaivasta? )

86 katselukertaa * 3 vuotta sitten
#superpaiva #b2bmarkkinointi #b2bostaminen #b2btulevaisuus #differo
#granlundoy

Katri Tannin uusi teos keskittyy kuvaamaan B2B-ostamisessa
meneillaan olevaa muutosta ja tarjoaa ratkaisuja ja nékokulmia
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LITY JASENEKSI KIRJAUDU

Nain luot ostopolun verkkoon — Katri

C@® s 12 comments

Tanni

24.9.2020

Mita oppeja, ajatuksia, mietteita heraa?

Tassa webinaarissa kdymme lapi sisaltémarkkinointia jo tekevan yrityksen ostopolun

luomisen kavtannéllisia taktiikoita. Esitvs sopii eritvisesti tilanteeseen. ios mietitte
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Omat mietteet ja opit

* Yritys rakentui yhteiselle tarinalle myynnin ja markkinoinnin
yhdistamiseksi asiakkaiden ostamista ymmartamalla (=
ARVO ASIAKKAALLE)

« Systemaattinen sanoma, tarina ja omat tyomallit & tapa
tehda

* Loimme oman position / kategorian jopa
* Premium-hinta

 Haluttu tyopaikka, yhteinen kulttuuri alkoi syntya yhteisesta
tyokielesta

« Saimme Suomen suurimmat B2B asiakkaat
palveltavaksemme
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Rohkeutta

strategiaan, Lyhyesti ostamisen muutos

nakemysta
kasvuun.




lt Miten saamme ostajan valitsemaan juuri teidat,

Vain17%
ostomatkasta
B2B:ssa
tapaamisiin —
muutoin
digikanavilla.
Kuluttaja suosii jo
taysin
digiostamista.

luottamaan teihin?

Yrityksissa
paatokseen
osallistuu iso Markkinointiaja
joukko sisaltoja tarvitaan
ostopaattgjia. koko asiakkaan
matkalle.

Asiakas etsii
pitkaaikaista
palvelun-tarjoajaa
—kKampanjoista
pitkakestoiseen
asiakkaan
tukemiseen.

Kuluttajaa pitaa
vakuuttaa pitkaan.



Samaan alkaan ostaminen oikeasti
nayttaa talta. ..



ESIMERKKI

Yrityksen nakokulma

> Asiakkaat kayttavat kaikkia saatavilla olevia sisdlto- ja tietopisteita — >
Asiakkaat tarvitsevat varmuutta ja vastaavia viestejq, jotka auttavat heitd matkan varrella!

Asiakkaan kokemus




Kun haluat saada alkaan luottamuksen ja
sita kautta kaupallista tulosta, mieti aina
ensin kohderyhmaasi, ostajaa.

Suomalaisille helmasynti on hioa ja miettia
tuotetta ja toivoa etta joku ostaa.



Kaksi tapaa ajatella

Ominaisuudet ja hinta —kaikki kopioitavissal

Palveluiden ja tuotteiden uniikki kombinaatio




> Kenelle kohdennamme? Kenet haluamme tavoittaa?

katri Tannioy - Jotta voisimme auttaa asiakastamme sisallGilla, meidan pitaa ymmartaa tavoitepersoonien haluja, tahtoa, tilanteita ja esteita. Asiakkaan taytyy
pystya tunnistamaan itsensa ja omatilanteensa sisalldista ja sisaltopolulta. Kun kohderyhmat ovat pirstaleiset ja segmentteja on paljon, asiakkaan
motiivien tunnistaminen auttaa priorisoinnissa.

MOTIVIT
_ Halut &
& tarve
/
Ennakko-

luulot




Katri Ta

Asiakkaan
motivaatiot:
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Prince Charles

® Male

m Born in 1948

®m Raised in the UK
m Married twice

®m |ivesin acastle

m Wealthy & famous

Ozzy Osbourne

® Male

m Born in 1948

B Raised in the UK
m Married twice

m |ivesin acastle

m Wealthy & famous

%k Personas shouldn't be about demographics.
Personas should be about the problems &

challenges people face.

Demografiset asiat tai tyonimikekaan ei
kerro millainen asiakkaasi on tai mika
hanta motivoisi hankkimaan palvelua

sinulta.

Prinssi Charlesille vaikkapa jokin
konsultointiprojekti myydaan ja
markkinoidaan eri tavalla kuin Ozzylle!
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DATA&/ASIAKAS

LIKETOIMINTA & MYYNTI

Tavoiteorientoitunut datavetoinen
tunnettuuden maksimoija

Data edelld kohdennetummin tavoittee seen.

Tavoiteorientoitunut, arvostaafaktaa ja dataa, han haluaa
perustella omat paatéksensa ja tuloksensa datan avulla.
Markkinointi on kiivasta ja nopeatempoista, han pitéa langat
kasissaan tiukasti, mutta seuraa muuttuvan maailman trendeja
vahvasti, jotta on edellédkavijana hyddyntamassa uutuuksia. Etsii
keinoja tavoittavuuden kasvattamiseksi ja tunnettuuden ja top-of-
mindin parantamiseksi.

asiakaskokemuksen kehittaja

Asiakaslédhtoisesti osuvampaa palvelua.

Pohtii parempia keinoja palvella asiakkaita nokkelalla ja
asiakasta sitouttavalla tavalla. On kiinnostunut I6ytdméaan
juuri sen oikean asiakkaan ja kohdentamaan viestinsa
tarkasti heille. Nékee markkinoinnin palveluna asiakkailleen
japotentiaalisille asiakkaille. Haluaa parantaa
asiakaskokemusta ja olla lasna asiakkaan eldméassa osana
sita.

Liiketoimintalahtoinen
kasvattaja

Kasvua myyntiin tehokkaasti ja helposti!

Helppoutta arvostava liiketoimintavetoinen paattaja
innostuu uusista mahdollisuuksista tehda kovempaa
myyntid. Han ei ymmarra tai ehdi selvittda
markkinointimaailman koukeroita, mutta ymmartaa
liketoiminnan tavoitteide n saavuttamisen paalle ja
haluaa 10ytaa helppoja ratkaisuja paasta
tavoitteisiinsa.

Budjettivetoinen neuvotteleva
markkinointioptimoija

Tarkasti valitut keinot tuottamaan tulosta.

Optimoija kilpailuttaa tydkseen, han vaatii testausta,
tuloksia ja vahvistusta, mutta ennen kaikkea han haluaa
ymmartaa, mita sijoitettu euro mainontaan ko. kanavassa
tuo. Vertailee, neuvottelee ja on hyvin hintatietoinen.
Tarve on kuitenkin olemassa: ymmartaa, etta iman
markkinointia ei saavuteta tuloksia.



Persoonakortti
@

Tavoiteorientoitunut datavetoinen tunnettuuden
maksimoija

Data edelld kohdennetummin tavoitteeseen.
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Tavoiteorientoitunut maksimoija arvostaa faktaa ja dataa, han haluaa perustella omat
paatoksensa ja tuloksensa datan avulla. Markkinointi on kiivasta ja nopeatempoista,

tyypillisesti sesonkiluontoista. Han pitda langat kasissaan tiukasti, mutta seuraa muuttuvan
maailman trendeja vahvasti, jotta on edellakavijana hyodyntamassa uutuuksia. Ostajana on

arvioiva ja kriittinen, vertaileva ja tiedostava testaaja.

Etsii keinoja tavoittavuuden kasvattamiseksi, tunnettuuden ja top-of mindin parantamiseksi,
haluaa hyddyntaa dataa paremman kohdentamisen mahdollistamiseksi, mutta myos

mittaamisen tueksi. Tekee jatkuvaa vertailua ja keinovalikoiman arviointia.

Mita arvostaa?

+  (Digi)markkinoinnin seurattavuus ja kehittdminen
Tunnettuuden maksimoijia ovat »  Markkinoinnin tulokset todennettavissa, Pull % yms
tyypillisesti esimerkiksi *  Kohdennettavuus ja osuvuus juuri oikeille henkildille —ei “kontaktihukkaa’:
* Laadukas tavoittavuus, likenne & asiakasvolyymijota toimenpiteilla saadaan aikaan
»  Asiakkaiden aktivointi relevantilla viestilla oikeassa kontekstissa, viestin oikea ajoitus jaoikea
kohdennus
+  Konversion seuranta ja raportointi —osto tai muu toimenpide toteutuu
*  Pilotoinnin ja testauksen mahdollisuudet, uutuudet
*  Sujuvaja ketterd yhteistyd monien erilaisten tahojen kanssa: Aktiivisuus, reagoivuus ja sujuva

« Eldman tilanteeseen liittyvien palvelujen
markkinointip attajat

+ Lifestyle-hankintojen markkinoijat

* Verkkokauppojen markkinointipaattajat

+ Digimarkkinoijat/ digisuunnittelijat / yhteistyd
Mittaamisen asiantuntijat +  Luotettava, vastuullinen toimija (GDPR kunnossa) jonka data on laadukasta, tieto keratéan,
+ Mediatoimistojen asiakasvastaavat sailotaan ja kaytetdan oikein

*  Vaikutus myyntiin: datan laadun ndkee liidien maarasta
* Laadukas data mahdollistaa my6s paremman asiakaskokemuksen luomisen

Key driver: Laadukas data tuloksellisuuden tukena & kohdennettu tavoittavuus

Motiivi & tavoite:
Laadukkaan datan hyodyntaminen: tarkempaa ja
osuvampaa myyntia juuri oikeille ihmisille
Tavaitteellisesti kohti tuloksia: tavoittavuuden
kasvattaminen ja tunnettuuden parantaminen

Oston esteet:
Eitunne palvelua tai kokonaisuutta
Kokonaisuuden mitattavuus on omissa kasissa
Keskittyminen uutuuksiin ja digiin
Printtiosaaminen voi olla heikompaa

Teemat
Markkinoinnin seurattavuus ja kehittaminen
Raportointi

Laadukas ja luotettava data
Asiakasvolyymien kasvu
Testaaminen

Tavoitteet ja tuloksellinen markkinointi
Kohdennus datalla
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Miten sitten kaytannossa”?




@
’t ASIAKKAAN OSTAMISEN VAIHEET
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YLLAPIDA
& AKTIVOI

HARKINTA . OSTAMINEN

Herata tarve, osoita
epakohta! Anna
tuotetiedot ja

Anna konteksti ja speksit.

lupaus!
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Rohkeutta
strategiaan, Miten sitten sisaltdjen nakdkulmasta?

nakemysta
kasvuun.




SISALTOPOLKU: Case Differon oma markkinointi tietylle ostajapersoonalle

Joku on onnistuneen
markkinointisi tiella

Katri Tanni Oy

3 esimerkkid BtoB-
yritysten
astajopersoonista
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STEADY STATE
Tavoita ja herata

TIEDONHAKU
Sammuta tiedonjano
Oman toiminnan suunnittelu

HARKINTA
Helpota valintaa
Kumppanin vertailu

OSTAMINEN
Auta ostamaan
Ratkaisun valinta

ASIAKKUUS
Palveleja ole lasna
Arjen toimivuus

Miksi markkinointi ei

Asiakas kysyy osu?

Sisiltotyyppi  BLOCI

Joku on onnistuneen
markkinoinnin tiella

Sisaltoidean otsikko

AKTIVOINTI
SEURAAVAAN
SISALTOON (CTA)

Lue, miten
ostajapersoonia
jasennetaan! >>

Miten ostajapersoonat
tehdaan?

ARTIKKELI

3 esimerkkia BtoB yritysten
ostajapersoonista

Lue, miten Sulava onnistui
ostajapersooniensa
maarittelyssa >>

Miten muut ovat tehneet?

CASETARINA

Valmentava sisaltostrategiamalli
kasvatti osaamista ja auttaa
tekemaan vaikuttavampaa
markkinointia/ Case Sulava

Lue, miten motiivipohjaiset persoonat
voivat auttaa markkinointiasi >>

Miten voisin lahtea tata
tekemaan?

PALVELUSIVU

Motiivipohjaiset
ostajapersoonat

Mita voisin oppia lisda?

WEBINAARI

Sisaltéjen strateginen rodli
B2B-yrityksen kasvussa

IImoittaudu webinaariin ja kuule,
miten sisall6illd on strateginen
rooli yritysten kasvussa >>




Esimerkkeja miten tuote- tal
yrityslahtoisyys tuo tulosta
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Case Elematic






"Halusimme |0ytaa vastauksen siihen, miten
potentiaalinen asiakas saadaan ensin tutustumaan
elementtirakentamiseen ja miten hanta johdatetaan
siihen asti, etta han paatyisi siihen, etta
elementtiteknologia voisi olla hanelle oikea ratkaisu
ja han voisi mahdollisesti perustaa sen tehtaan",
Lehtonen toteaa.



ALKUTILANNE

Kerrotaan tuotteista ja teknologiasta
me-Iéhtéisestti ja”kaikille samalla
avalla.

Kasvustrategia, uudet markkinat.

Tunnistetaan asiakkaiden kypsyys
ostaa automaatiolinjastoja.

OIVALLUKSET

Valitaan Elematicille sopivimmat asiakkaat
sen mukaan, mika tietolsuus ja osaaminen
heilla on ja miten korkea
teknologiatuntemus asiakkailla on.

Kohdennetaan markkinointi ja sisallot
heille, Iln{ataan se yhdessa myynnin ja
myyntiesitysten ja tapaamisten kanssa.

.,

—

LOPPUTULOS

Tiedetaan keita tavoitellaan. Olemme
saaneet heitd webinaareihin,
ostoprosessiin, myyntitapaamiset ovat
laadullistuneet ja markkinointi ja myynti
tekevat samojen tavoitteiden eteen toita.
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The future runs green

Katri Tonni Oy

o
* PRECAST PLANT? (?) | (5 pRECAST PRODUCTION? AUTOMATION

:@2 STARTING A NEW —==- EXPANDING YOUR @ EFFICIENCY FROM @

'@:’ Starting a precast factory?

Expanding your precast production?

4t Efficiency through automation?

Maintaining and improving your production
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Case Honkajoki Oy
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HONKAJOKI

Kierotalouden edellakavija ajatteli itse ja kommunikoi ulospain etta he kasittelevat elaimen raatoja.
Yrityksen aikaansaama arvo oli kuitenkin kiertotalouden mekaniikka ja se, etta Honkajoen prosesseissa
elainperainen, hydodyntamaton aines muutetaan biodieselin raaka-aineeksi ja ravinnoksi takaisin luontoon.

Kommunikoimme taman arvon Honkajoen sivustolla, teimme sen myos englanniksi.
Sivusto alkoi saada kaynteja Intiasta, Venajalta ja yrityksen edustajia pyydettiin esittelemaan laitoskonseptia

ympari maailmaa.

Perustivat uuden yrityksen GMM fi joka vie tehdaskonseptiosaamista maailmalle...
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Case Kempower Oyj



Liikuteltavat sahkolatauspisteet / Kempower Oyj

Tuote ei viela ollut valmis. 10 henkea toissa
Kempowerilla.

Tuli toimeksianto l10ytaa Saksan tarkeimmat
autoteollisuuden ostopaattajat joita kiinnostaisi
liikuteltava sahkolatauspiste.

Tarkka ostopaattajatyo ja suunniteltiin sisallot
Linkedin-kohdennus tietyille profiileille
Yhteydenotot

Myyntikeskustelut

Ensimmaiset kaupat / alustavat tarjoukset
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Sisallon suunnittelua!

Rohkeutta strategiaan, nakemysta kasvuun.



Mita pitaa ratkaista, jotta luottamusta
paastaan rakentamaan asiakaslahtoisesti?



® MUUTOKSEN METODIT!

Katri Tanni Oy

—)2)— N

000 |
OO0

Sisaltopolut ja Toteuttaminen

Tavoitteet Asiakasmatka sisaltdsuunnitelma

Tavoitteiden priorisointi Mitd asiakkaamme tarvitsee? Mistd puhumme, millg Miten puhumme? Miten sisé&ltédé tehdéén ja
ohjaamme eteenpdin? jaetaan?



Luodaan oma sisaltopolku!



SISALTOPOLKU: Case Differon oma markkinointi tietylle ostajapersoonalle

Joku on onnistuneen
markkinointisi tiella

Katri Tanni Oy

3 esimerkkid BtoB-
yritysten
astajopersoonista
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STEADY STATE
Tavoita ja herata

TIEDONHAKU
Sammuta tiedonjano
Oman toiminnan suunnittelu

HARKINTA
Helpota valintaa
Kumppanin vertailu

OSTAMINEN
Auta ostamaan
Ratkaisun valinta

ASIAKKUUS
Palveleja ole lasna
Arjen toimivuus

Miksi markkinointi ei

Asiakas kysyy osu?

Sisiltotyyppi  BLOCI

Joku on onnistuneen
markkinoinnin tiella

Sisaltoidean otsikko

AKTIVOINTI
SEURAAVAAN
SISALTOON (CTA)

Lue, miten
ostajapersoonia
jasennetaan! >>

Miten ostajapersoonat
tehdaan?

ARTIKKELI

3 esimerkkia BtoB yritysten
ostajapersoonista

Lue, miten Sulava onnistui
ostajapersooniensa
maarittelyssa >>

Miten muut ovat tehneet?

CASETARINA

Valmentava sisaltostrategiamalli
kasvatti osaamista ja auttaa
tekemaan vaikuttavampaa
markkinointia/ Case Sulava

Lue, miten motiivipohjaiset persoonat
voivat auttaa markkinointiasi >>

Miten voisin lahtea tata
tekemaan?

PALVELUSIVU

Motiivipohjaiset
ostajapersoonat

Mita voisin oppia lisda?

WEBINAARI

Sisaltéjen strateginen rodli
B2B-yrityksen kasvussa

IImoittaudu webinaariin ja kuule,
miten sisall6illd on strateginen
rooli yritysten kasvussa >>
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Luodaan yksi sisaltopolku jota voit toteuttaa
seuraavan 3kk ajan

Tee joko koko yrityksen nakokulmasta tai tietyn lilkketoiminnan tai osaamisalueen
nakokulmasta tama harjoitus

STEADY STATE
Tavoita ja herata

TIEDONHAKU HARKINTA OSTAMINEN ASIAKKUUS
Sammuta tiedonjano Helpota valintaa Auta ostamaan Palveleja ole lasna
Oman toiminnan suunnittelu Kumppanin vertailu Ratkaisun valinta Arjen toimivuus

Asiakas kysyy

Siséltotyyppi

Sisaltoidean otsikko

AKTIVOINTI
SEURAAVAAN
SISALTOON (CTA)

Lue, miten
ostajapersoonia
jasennetaan! >>

Lue, miten Sulava onnistui
ostajapersooniensa
maarittelyssa >>

Aloita ensin siita, mita asiakas kysyy. Tee seuraavaksi sisaltoidean otsikko —miten vastaat hanelle.
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Hyva markkinoinnin kaava /
sisaltokalenteri

Nosta esiin sisaltopolun sisaltoja oman liiketoimintasi frekvenssin mukaan —40%
markkinoinnista tata!

Nosta esiiniloa, fiilista, tunnelmaa, ihmisia —liiketoiminnastasi riippuen 20 %

Nosta esiin tuotesisaltoa liiketoiminnasta riippuen 10-20 %

Nosta esiin asiakastilanteita / referensseja liiketoiminnasta riippuen 20-30%



A

Sisaltoideoita?

4 N

Kun sinulla on tavoiteostajapersoonille 1-2 sisaltopolkua mietittyna ja perussisallot niihin
luotuna, niiden markkinointi ja aika ajoin esiin nostaminen on jo hyva markkinoinnin
perustal!

Jos teet jonkin ns. emosisallon (referenssi, webinaari, tuotelanseeraus jne.), siita saat monta
erilaista sisaltdoa jo suunniteltual

. /




Ofta tapahtumasta / paasisallosta kaikki
irti!

Webinaarin
esittely
Kuulijan palaute- Webinaarin
yhteenveto kooste
WEBINAARI
Seuraavan : :

: : Webinaarin
webinaarin lyhytvideo
esittely

Blogi samasta Webinaarin

webinaarista puhujien esittelyt
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Rohkeutta
strategiaan, Koonti ja yhteenvetoa

nakemysta
kasvuun.




,t Markkinointi, myynti ja tuotekehitys lahtee
aslakkaan tarpeesta!

Katri Tanni Oy

Millainen yritys /
asiakas olisi
meille unelma-
asiakas?

Esimerkki:

Haluamme saada
asiakkaiksemme
Suomen top500 —
yrityksista ison osan.
Tunnemme heidan
markkinoinnin
tarpeitaan.

Millaisen ongelman,
haasteen tai
puutteen heille
ratkaisemme?

Meilla on tyomallit
jotka auttavat
yhdistamaan

markkinoinnin ja

myynnin
tehtavakenttaa
suuryrityksessa

Mika asiakkaalla
silloin muuttuu
avullamme?

Markkinointi ja myynti
tekevat tiivista
yhteisty6ta jotta
saadaan yritykseen
haluttuja uusia
asiakkaita.

Mita muita
vaihtoehtoja
asiakkaalla olisi
ratkaista tama asia?

Yhtio voi panostaa
teknologiaan mutta
prosessien ja ihmisten
ajattelun myos pitaa
muuttua. Juuri kukaan
ei tarjoa tata!

Miksi han valitsisi
meidat?

Han valitsee meidat
koska osoitamme jo
myyntivaiheessa € -
hyodyt yhteistyosta ja
meilla on
vertaisreferensseja
paljon.



,t Yritykset tarvitsevat paljon sita mita me
osaamme, miten kohtaamme heidat?

Millaisia yrityksia / asiakkaita haluamme
/ tavoittaa?

Unelmayritys X Missa asioissa voimme heitd auttaa, tuottaa
arvoa?

\ Miksi han ostaisi palvelun meilta eika jostain

\ mUUaIta?

Unelma-asiakas

Mika asiakkaalla muuttuu palvelumme avulla?



Meilla on
tunnistettuja
vahvuuksia
joista saamme
kiitosta

N

J

~

Meilla on jo
asiakkaita ja
heille palveluita
= kokemusta ja
markkina-
asemaa

Meidéan pitaa
oppia
sanoittamaan
vahvuutemme
kohderyhmille
merkitykselli-
sella tavalla

~

)

4 )

Sanoittamaan
hyddyt
kohdeasiakkaita
kiinnostavalla
tavalla!

Markkinoida,
markkinoida ja
myyda!

\_ /
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Rohkeutta

St rqtegiqqn, katri@katritanni.fi

Puh. 044 5928330

nakemysta
kasvuun.
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