llmari Piela,
Chief Growth Officer, Valve

B2B-markkinoinnin
nykytilaj ja treﬁéllt 2021
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Tanaan agendalla:
e B2B-markkinoinnin nykytila ja trendit -tutkimuksen
tulokset
e TOP-5 haasteet ja opit 2020
* Trendit ja panostukset 2021
 TOP-5 teknologiapanostukset 2021

 Keskeiset johtopaatokset

* Myynti- ja markkinointiteknologiavalinnat B2B-
kontekstissa - Mihin tulisi investoida?

* Miten myynti- ja markkinnointiteknologiat tulevat
kehittymaan B2B-kontekstissa? Case B2BAI

* Millaiset myynnin ja markkinoinnin taidot korostuvat
vuoteen 2030 mennessa?



Vastaajien profiilit

Funktiot

5%

10% 15%

70%

[ Markkinointi ] Johto
Myynti [ Viestinta

Roolit

o,
25% 22,50%

52,50%

[l Asiantuntija [l Johtaja

Paallikkd

Yrityksen koko (liikevaihto vuodessa, miljoonaa euroa)

Alle 1
1-2
2-5

5-10

10-20

20-50

50-100
100+

0% 5%

15% 20% 25%

* Kyselytutkimus toteutettiin sdahkoisella kyselylla 40 B2B

markkinoinnin alan ammattilaiselle.

* Kyselyssa oli kuusi avointa kysymysta ja 18 monivalintakysymysta.

* Kyselyn tulokset analysoitiin kvalitatiivisia ja kvantitatiivisia metodeja hyo

dyntden.

Yrityksen toimiala

Kiinteistdalan toiminta
Majoitus ja ravitsemus
Hallinto ja tukipalvelut
Koulutus

Taiteet javiihde

Muu palvelutoiminta
Muu toimiala
Rakentaminen
Informaatio ja viestinta

Teollisuus

0%

5%

10%

15%

20%

© Valve 2021 — Confidential



Markkinoijien Top-5 haasteet 2020

1. Akilliset muutokset ja niihin reagointi

2. Peruuntuneet tapahtumat ja yrityksen huono valmius siirtya
virtuaalitapahtumiin

3. Pienentyneet resurssit
4. Yrityksen tunnettuus ja erottautumiskyky

5. Kohderyhmin tavoittaminen

Copyright © 2021 Valve



Markkinoijien Top-5 opit 2020

1. Ketteryyden merkitys

N

Systemaattinen panostus digitaalisiin kanaviin
Kohdennettu markkinointi

Sisdinen yhteistyo

I

Rohkeutta tarvitaan lisaa




Mihin suuntaan yrityksesi budjetti on vuonna 2021 menossa?

Vahenee yli 10%
Vahenee 5-10%

Vahenee max 5%

Kasvaa max 5%

Kasvaa 5-10%

Kasvaa yli 10%

Pysyy samana

0% 5% 10% 15%  20%  25% 30%

Copyright © 2021 Valve



Mihin suuntaan ovat panostukset kumppanuuksiin
menossa budjetin osalta?

Vahenee yli 10%
Vahenee 5-10%
Vahenee max 5%
Kasvaa max 5%

Kasvaa 5-10%

Kasvaa yli 10%

Pysyy samana

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Copyright © 2021 Valve



Mihin suuntaan yrityksesi budjetti on vuonna 2021 menossa
seuraavien osa-alueiden osalta?

=Laskee 0 =Pysyy samana c =Kasvaa =Kasvaa
max. 5 % max. 5 % 5-10%

Hakukonemainonta
Hakukoneoptimointi
Markkinoinnin strategia
Markkinoinnin teknologiat
Perinteiset kanavat
Sisallontuotanto

Sosiaalinen media
Sosiaalisen median mainonta
Tapahtumat

Verkkokauppa

Verkkosivut

Videotuotanto

Virtuaalitapahtumat

-1 (o] 1 2

Yllaoleva diagrammi kuvastaa vastauksien osa-alueittaista keskiarvoa.

Copyright © 2021 Valve



Markkinointi on tarkeassa asemassa
yrityksen johdossa ja strategiassa

Markkinointi
Myynti
Viestinta

Johto

0 1 2 3

1 = Ei pida ollenkaan paikkaansa
5= Pitaa taysin paikkansa

Copyright © 2021 Valve



Markkinointi
Myynti
Viestinta

Johto

Mika on markkinoinnin tarkeys
tana vuonna yrityksessasi
verrattunaviime vuoteen?

0 1 2 3 4

1= Vahenee selvasti
5= Kasvaa selvasti

Copyright © 2021 Valve



Markkinoinnin keskeisin rooli yrityksessasi vuosina

2020 ja2021?

Tuotekehitys

Uusien tuotteiden/
palveluiden luominen

Asiakaskokemuksen
kehittaminen

Kasvun ajuri

Brandin tunnettuuden
kehittaminen

Myynnin tukeminen

0% 5%

. 2020

10%

15% 20%

B =

25%

30%

35%

40%
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Markkinointi
Myynti
Viestinta

Johto

Markkinointi ja myynti toimivat
erinomaisesti yhteen

0 1 2 3 4

1 = Ei pida ollenkaan paikkaansa
5= Pitaa taysin paikkansa

Copyright © 2021 Valve



Top-5 teknologiapanostukset vuonna 2021

1. Markkinoinnin automaatio

CRM

5

Analytiikka, tiedon visualisointi ja dashboardit

ABM

L

Webinaarit

Copyright © 2021 Valve



Mikko Tuomaala,
Marketing Director,
Fastems

”Vuonna 2021 online-markkinoinnissa panostetaan
varsinkin ihanneasiakasprofiilin tunnistamiseen,
ostosignaalien loytamiseen seka skaalautuviin
kohdennuskeinoihin. Taman lisaksi asiakkaalle
merkitykselliset ja arvoa luovat sisallot korostuvat.
Niiden taytyy tarttua arjen todellisiin ongelmiin ja
tarjota kirkkaasti ajateltuja ja helposti lahestyttavia
ratkaisuja.”

Copyright © 2021 Valve



\, Keskeiset johtopaatokset

* Markkinointipanostukset kasvavat 2021

e Panostukset virtuaalitapahtumiin, sisaltoihin (erityisesti videoihin), digikanaviin ja
teknologioihin kasvavat

 Markkinointi nahdaan yha strategisempana ja keskeisempana toimintona, jonka tarkeimmat
tehtdvat ovat myynnin kasvattaminen ja mielikuvan / tunnettuuden kehittdminen

kohderyhmassa

* Markkinoinnin ja myynnin yhteistyossa on edelleen parantamisen varaa, erityisesti
markkinoijien mielesta

e Pyritdan yha tarkempaan kohdennukseen yritystasolla (ABM-strategiat) ja parempaan
nakymaan yksittaisen asiakasyrityksen tilanteesta ja tarpeesta. Teknologiat on keskeisessa
roolissa 360-nakyman luomisessa yksittaiseen asiakkuuteen ja sen hyodyntamisessa
skaalautuvasti.

e Sisalloilta vaaditaan yha korkeampaa tasoa: ydinviestien pitaa kommunikoida keskeiset
asiakashyodyt tehokkaasti ja sisaltojen pitaa olla entistakin kiinnostavampia ja hyodyllisempia.
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B2B MARKKINOINTI-
TEKNOLOGIAT 2021-2030

15.2.2021 @ Valve

Juho-Petteri Huhtala (KTT)

Tutkijatohtori
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J-P HUHTALA

Markkinoinnin laitos, Aalto yliopiston kauppakorkeakoulu Ydinkokonaisuudet:

Erikoistumisalueet:

Liiketoiminnan muotoilu (2010-)

Tuotekehityksen johtaminen (2011-)
Asiakaskokemuksen johtaminen ja mittaaminen (2013-)

B2B Markkinointi x Al (2016-)

Markkinoinnin mittaaminen
Asiakaskokemuksen johtaminen
Liiketoiminnan muotoilu ja palvelumuotoilu

Nordic Institute of Business and Society Osk
Havre de Paix Advisory Oy

kuvaaja: Otto Virtanen




AGENDA

o Myynti- ja markkinointiteknologiavalinnat B2B-
kontekstissa - Mihin tulisi investoida?

o Miten myynti- ja markkinointiteknologiat

tulevat kehittymaan B2B-kontekstissa? Case
B2BAI

o Millaiset myynnin ja markkinoinnin taidot
korostuvat vuoteen 2030 mennessa?
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B2BAI
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TEKNOLOGIAINVESTOINTIEN DRIVERIT ISOSSA KUVASSA:

MITEN B2B MARKKINOINNIN TYOKUVA MUUTTUU PITKALLA AIKAVALILLA?

Mekaaninen

Analyyttinen

Empaattinen

MEKAANINEN JA ANALYYTTINEN
TYO
PAAOSIN KONEIDEN JA TEKOALYN
TYOTA TULEVAISUUDESSA.

INTUITIVINEN JA EMPAATTINEN
TYO

PAAOSIN IHMISTEN TYOTA NYT JA
TULEVAISUUDESSA.
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TEKNOLOGIAINVESTOINTIEN DRIVERIT ISOSSA KUVASSA:
MITEN POTENTIAALISTEN ASIAKKAIDEN KAYTOS MUUTTUU JA MISTA KILPAILUETU KOOSTUU?

S
X Aikakausi: 1980->
c Kilpailutoimenpiteet: 7P
@
e Aikakausi: 1960->
- Kilpailutoimenpiteet: 4P
=
e
L
) ®© Hyodykkeet
koko ostoprosessista S
(business case) hoidetaan =
ennen kontaktia Matala Mahdollisuus hintapreemioon Korkea
yhteenkaan
myyjayritykseen.
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Share of respondents that have adopted customer Average satisfaction (from 1, extremely
experience tools in the last five years dissatisfied, to 5, extremely satisfied)

26%

15 points

Leaders Average Laggards Leaders Average Laggards
Average
number of 16 14 12
tools used

Note: Leaders and laggards defined by revenue growth over the previous five years and satisfaction with financial results
Source: Bain Customer Experience Tools and Trends Survey, conducted with Dynata, 2020 (n=1,184)

(Ishde: Bain, 2020) NIBS

NORDIC INSTITUTE OF
BUSINESS&SOCIETY



MIKA TEKEE ASIAKASKOKEMUKSEN JOHTAMISESTA JA SIIHEN LITTYVISTA
TEKNOLOGIAINVESTOINTIPAATOKSISTA KUITENKIN HAASTAVIA B2B?

2.

HUGO

249,95 €

SHOPPAILE NYT

?

KATSO NRO 1

Executive
Presentation
and Questions

Problem
identification
Independent
Online
|: Research

Purchasing Rules

Contact With a Overrule Group Decision
Former Colleague i
l Feasibility Blglth Legal Flag
CEO End-User Review ut .

[ Turnover € Input ¥ € Capital
Procurement I Review

Budget Web Flag Board

Approved Search End-User

. " Input
Web Trends Report - Social Media
1‘7 Search Raviewed —> Website Conversation

exploration

Overwhelming

1. White Paper 4 Supplier j REP RFP Live Subpli Buying
: pplier
l ‘ ‘ Download Wep Website s Croation —> Response 5 e —> Group

Information About l

Web Misalignment

Search > on Problem

L

White Paper
Download

Supplier

Visit

Solution Supplier

Requirements

building

Visit Comparison Debate

Search i
‘1 Online
Content I_) Suppliers More

the Problem Peer Buying Guide Information
Group  Discussions 1 R Download Needed From
Diagnostic ) Online Virtual . Sales Reps
Deployment Linkedin Demo Business
Discussion CaseData Purchase

Misalignment
on Solution
Scope

in Unavailable
T I~

Discussion Consultation

decision
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Management

Commerce & Sales

Content & Experience )
[} Retail, Proximity & loT Markeung A zonizemon

Advertising & Promotion
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IDENTIFIOI ENSIN MITA B2B-YRITYKSEN MARKKINOINTITEKNOLOGIALLA TAVOITELLAAN.
JOKAISELLE MARKKINOINTITEKNOLOGIALLE TULEE MAARITTAA OMA ROOLINSA.

Haluamme
tavoittaa
potentiaalisia
asiakkaita paremmin!

Mm.
Hootsuite
Google Ads

(3

Tavoite voi olla esimerkiksi:

: Haluamme kehittaa
. Haluamme hoitaa § C
Haluamme aktivoida e digitaalisia
e nykyisia RO
potentiaalisia ) : markkinointitoimen-
: : : asiakassuhteitamme e ra e slasess
asiakkaita paremmin! ) piteita ja sisaltoja
paremmin! o
paremmiksil!

Mm. Mm. M
Hubspot = Active Campaign Google :;’al fics
Leadfeeder | MailChimp & Y

TTTTTTTTTTTTTTTTT
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ERITYISESTI, JOS B2B-YRITYKSELLA ON LAAJA TUOTE/PALVELUPORTFOLIO JA PAINE JATKUVIIN
HINTAMUUTOKSIIN, CPQ (configure price quote)-TEKNOLOGIAT OVAT MUST-HAVE

Tech-maturity model

) Level 3
Level () Obtimi :

ptimized and integrated
Level 1 a Robust tech stack tech stack

Level O (-]
Fragmented tech base

Basic tech stack

Potential impact

- Decentralized data log, - Basic pricing systems that - Most if not all pricing tools - All commercial tech tools
usually reliant on ERP partly centralize data are connected fully connected
systems - High-level pricing analytics - Automated pricing alerts - Most if not all processes

- Multiple offline solutions  _ g,qi mostly manual - Price-setting simulations ~ @utomated

- No automated models performance management based on advanced - Al and advanced analytics

- Multiple manual processes ~and reporting analytics models

- Limited, generic - Generic and infrequent - Precise performance - Closed loop with digital
performance management training programs management marketing and sales tools

Capabilities

Vahva lukusuositus (15min aikainvestointi):
Digital pricing transformations: The key to better margins (McKinsey, 2021)

ooooooooooooooo
ssssssssssssssss



TEKNOLOGIAINVESTOINTIVALINNAT HIEMAN PIDEMMALLE AJATELTUNA..

@ Tertiary focus area

@ Secondary focus area Primary focus area

PRIO 1: MITEN
MARKKINOINTITEKNOLOGIAT
LUOVAT LOPPUKADESSA ARVOA
NAILLA ALUEILLA!

High

Value to us

Low

Schedule
services

~ Open
anew
account

See

weather
changes

Build a
business
plan

Product
booking Order/app
tracking & [ Customer

fulfillment service
captures

orders and
complaints

Evaluate
scenarios

Pay my bill

Financing
and payment
options

Follow-up
contact

Get a price
quote
Research
products

Credit
check

verification Prepay

and order
__ pricing

Pricing as-
sessment

Inventory
visibility

Low

Value to customers

i NIBS

NORDIC INSTITUTE OF
BUSINESS&SOCIETY



MUISTA INVESTOIDESSA MYOS TYONTEKIJAKOKEMUS: MARKKINOINTITEKNOLOGIAT OVAT USEIN
KOMPLEKSEJA, TYO NIIDEN KANSSA EI TARVITSE OLLA

[ Analytics v @ Campaigns

A% Segments £ Setup v

SEGMENT LIST E Strategic Accounts Europe X

Segment name Reachstatus @  Accounts @ ~ Cookie estimate ® _Last updated G 10 1 [ =
Strategic Accounts Europe #* 693 398609/ X
Campaign Setup
Search from account data. Q Industries: All
Settings fuh Analytics v & Campaigns 2% Segments £ Setup v
o OSelected 4 Manage Delete [ Manage All (693)
Campaigns List > Content > Edit Cross-channel Ad
CRMID ¢ Accountname ¢ {@IM pomains © S mdusty © | E=
lame
o - Aviva [in] e Financialsd ~1€ams Demo Campaign E Cross-channel Ad: Microsoft Teamwork Awareness
[m] < Allergan [in} allergan.com Pharmaced | otions o}
0| — Evonik o evonik.com Chemicy | Select location(s)
Cross-channel Ad Preview
0 = NOVOMATIC o novomatic.com Gambling &
Target segments
" You can add 4 more images (11 of 15 added)
— Sod d Facil Se
o odexo o sodexo.com acilties Awareness US & (177734 / day) e (438) X < > | imaget o
= Dassaul Systemes @ adscom Computers{  Strategic Accounts Europe 8. (398609 / day) kg (693) X L Analytics v & Campaigns 2% Segments £ Setup v Data last updated: 2020-02-18 00:13:20 UTC
o - Proximus [in] proximus.com Telecommun . 300x250
UTM campaigntag © Advertising analytics:  CAMPAIGN DASHBOARD Microseft e | Exclude - 8 February 12,2020 - February 26,2020 71 EXPORT v
o =] Saipem o saipem.com 0il & Ene L
Electrical/Elg
Marfact v Segments: Not selected v Campaign: Not selected v CLEAR
Campaign duration =
1 M L t t I Pharmace Drag and drop logo image
. a a rl e e @ Run campaign continuously from start date ® O Set start and end dates © °r SELECTFILE(S) FROM YOUR
Supported formats .JPEG, COMPUTER N.Rich Video Views Over Time : N.Rich Readers Over Time H N.Rich Clicks Over Time H
. Building M . § § §
k O h d e ry h m at uldnoMa - campaign Start Date JPG, PNG Improve collaboration @N.Rich Video Views @ N.Rich Total Readers @N-Rich Ciicks
12-Feb-2020 5 must have additio 100
Headline 5 of 5 chat at work needs
80| 30,
Bid adjustment (Admin only) ® Improve collaboration 21/30
60
. Find what you are looking for 2030 @ 300x250 »
Tablets, % © TV,
70 10 Get that feedback 1730 @ 10
Get Microsoft Teams free 2430 @ - . . -
0 0
k k . " t . 24/30 ° 1310212020 15/02/2020 17/02/2020 13/02/2020 15/02/2020 1710212020 13/02/2020 1510212020 17/02/2020
ka pa nj a 3 . L u O 4 Kéy n n i Sté j a NRich Video Views : NRich Readers : NRich Clicks H Visit Time / N.Rich Clicks H
sisallot —— 546 276 195 279

On tarkea investoida ainoastaan sellaisiin teknologioihin, joita voi itse hyodyntaa

suoraa omassa tyossaan. B2B markkinointi ei kaipaa lisaa valikasial!

(esimerkin ldhde: N.Rich abm platform, 2020) NIBS



AGENDA

o Myynti- ja markkinointiteknologiavalinnat B2B-
kontekstissa - Mihin tulisi investoida?

o Miten myynti- ja markkinointiteknologiat

tulevat kehittymaan B2B-kontekstissa? Case
B2BAI

o Millaiset myynnin ja markkinoinnin taidot
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ooooooooooooo
ssssssssssssssss



MILLAISET MARKKINOINTITEKNOLOGIAT TULEVAT YLEISTYMAAN?
ESIM. CASE B2BAI

Estimated states for company [69589];
circle: estimated, square: ground-truth

¥
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ki Observéd dates
. Buyer profile 1 patches of interest

. Buyer profile 2 patches of interest

. Seller profile patches of content

Lue lisaa vasemmanpuoleisesta (voit myos pyytaa artikkelin minulta, jos ei ole accessia!):
Upreti, B. R., Huhtala, J. P., Tikkanen, H., Malo, P., Marvasti, N., Kaski, S., ... & Mattila, P. (2021).
Online content match-making in B2B markets: Application of neural content modeling. Industrial NIBS
Marketing Management, 93, 32-40. NORDIC INSTITUTE 0F
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PALUU ALUN KUVAAN..

Mekaaninen

Analyyttinen

Empaattinen

MEKAANINEN JA ANALYYTTINEN
TYO
PAAOSIN KONEIDEN JA TEKOALYN
TYOTA TULEVAISUUDESSA.

INTUITIVINEN JA EMPAATTINEN
TYO

PAAOSIN IHMISTEN TYOTA NYT JA
TULEVAISUUDESSA.
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"OFTEN, IT'S ENOUGH TO KNOW THE BASICS SO THAT YOU CAN COMMUNICATE WITH THE
PROGRAMMERS.

MARKETING SPECIALISTS OR PSYCHOLOGISTS, FOR EXAMPLE, MAY BE JUST AS IMPORTANT
INNOVATORS IN AN Al PROJECT.”

— TEEMU ROOS (AALTO)

CUSTOMERS
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SUMMA SUMMARUM

Huomioi teknologiainvestoinneissa lisdarvo asiakkaalle + yritykselle (lisaksi: valitun
markkinointiteknologian arvo on nolla, jos sen kaytto varsinaisessa day-to-day
kaytossa on “valikasiriippuvaista”)

Al3 investoi pelkkddn monitorointiin - Investoi mielummin tavoitteelliseen metriikkaan,
joka auttaa vahintaan ymmartamaan miksi jokin markkinoinnin toimenpide toimii

halutulla tavalla (tai ei).

B2B markkinointiteknologiat ovat vasta kontekstualisoitumassa ja tekoalyllistymassa.
Nykyiset mark techit auttavat meita oppimaan millainen todellinen teknologiatarve on
spesifeille B2B toimijoille.

Intuitiivista ja empaattista tyota tekeva B2B markkinointiteknologia on suurella
todennakoisyydella vuoteen 2030 asti ja viela sen jalkeenkin sci-fia.
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Knrtos!
KYSYMYKSIA? AJATUKSIA?

Juho-Petteri Huhtala
+358505768382
juho-petteri.huhtala@aalto.fi / juho-petteri.huhtala@nibs.fi
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