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Executive
brief

Tasta casesta paaset lukemaan, miten autoimme globaalisti toimivan
asiakkaamme Nordic-tason markkinointitiimiad ABM-siirtyméassé strategiasta
pilottiohjelmiin ja osaamisen varmistamiseen.

Casen tarkeimmat tulokset:

Lahdimme liikkeelle rakentamalla vision ja strategian ABM:n aloittamiseen :

Pohjoismaissa, koska group-tason ABM-ohjeistus ei sellaisenaan istunut tdhan . ABM-strategia rakennettu ja jalkautettu Suomeen
ympaéristdon. Strategiavaiheen pohjalta tunnistettiin liketoiminnan, myynnin ja § onnistuneesti ja tuloksekkaasti

markkinoinnin kanssa potentiaalisin asiakaskohderyhma ja 5 asiakkuutta, joihin :

ABM:lIa olisi suurin vaikuttavuus.

o Ensimmaisten pilottiohjelmien my&6té markkinoinnin
kaupallinen vaikuttavuus liiketoimintaan tehty nakyvéaksi —
ensimmaisessa ABM-pilottiohjelmassa markkinoinnin suora
vaikutus myynnin pipelinen kasvuun 4 MEUR

Pilottiohjelmat kaynnistettiin Suomesta ja vastasimme ensimmaisen
pilottiohjelman suunnittelusta. Tuimme asiakasta kdytantoon viemisesséa
Advisory + PMO -mallilla, jossa projektinjohto ja vastuu onnistuneesta
lopputuloksesta oli meilla. Asiakas ja heiddn muut markkinoinnin kumppanit
vastasivat kampanjoiden toteuttamisesta.

Talla hetkella asiakkaalle tyostetdan Centre of Excellence -tydskentelymallia ja
pelikirjoja ABM:n suunnittelu- ja operointiprosesseihin. Edella mainitut seka
syventavat ABM Lead -valmennukset mahdollistavat ABM:n tehokkaan
skaalaamisen muihin Pohjoismaihin.

o Pohjoismaat kattava Centre of Excellence -ty&skentely ja
osaamisen varmistaminen ABM:n skaalaamiseen ja
johtamiseen kaynnistetty

Hyvia lukuhetkia.



Onnistuneen ABM-siirtyman vaiheet

ABM-visio ja

ABM-pilotti-
ohjelma

ABM tuloksekkaasti
kadytantoon

+ ABM-pilottisuunnitemat

» Tehokas jalkautus

+ ABM-toimintamallit |
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kehittdaminen
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ABM-osaaminen
ja -kyvykkyydet

ABM:sta systemaattinen
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ABM-siirtyma kaynnistyi ABM-vision ja
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ABM-osaaminen
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ABM:sta systemaattinen
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Miten siirtya kohdennetun mainonnan
kokeiluista kohti strategista ABM:4a?

Asiakkaan tavoite Asiakkaan taustatiedot —

Kaynnistéa strateginen ABM Pohjoismaissa, koska group-tasolta oli linjattu ABM:n
olevan strateginen valinta. Tukea ABM:n avulla myynnin tavoitteita ja osoittaa
markkinoinnin kaupallinen vaikuttavuus liiketoiminnalle. Rakentaa ABM:aéan
sisdiset kyvykkyydet ja toimintamallit, jotta tekemisté voidaan skaalata
Pohjoismaissa.

e  Teollisuudessa toimiva kansainvalinen edellakavijayritys.
Organisaation globaali liikkevaihto on yli 30 mrd.

e  Asiakkaalla oli tehty group-tasolla paatés panostaa ABM:
aan kansainvalisesti. Pohjois-Amerikan ABM-toimintamalli
malli ei kuitenkaan sellaisenaan suoraan soveltunut

: ohjoismaiseen markkinaan.

Asiakkaan haaste Pon

e  Asiakkaalla ei ollut kokemusta strategisen ABM:n
toteuttamisesta. He olivat tehneet Pohjoismaissa taktisia
kohdennetun mainonnan kokeiluja ilman merkittavia
tuloksia.

Asiakas oli tehnyt aiemmin markkinoinnin omina harjoituksina kohdennettua
mainontaa, ei strategista ABM:44. Asiakkaalta puuttui kyvykkyys tunnistaa, miten
ABM:ssa tulisi 1ahtea liikkeelle ja missa asiakaskohderyhméassa ABM:st3 olisi
suurin vaikuttavuus.

° Asiakas tarvitsi apua koko ABM-matkalle sopivimman
asiakassegmentin tunnistamisesta suunnitelman
rakentamiseen ja jalkauttamiseen seké kyvykkyyksien
varmistamiseen.
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ABM-yhteistyo kaynnistettiin maarittamalla
markkinointijohdon kanssa visio ja
strategia ABM-siirtymalle

Mavenfirstin fasilitoimassa ensimmaisessé tydpajassa markkinointijohdon kanssa
kirkastettiin selkeadt onnistumisen kriteerit ja visio ABM-siirtymalle. Keskustelua
ohjaavana kysymyksena oli, “miltd ABM-tekemisen tulee nayttaa
organisaatiossamme 3 vuoden kuluttua?”

Talla vaiheella varmistettiin selkea fokus ja ison kuvan tavoite ABM-siirtymaan.
Talla varmistettiin, ettd muut sidosryhmat tietavat, miten ABM-siirtyma etenee ja
millaisia resursseja se tulee vaatimaan. Liséksi rakennettiin suunnitelma
osaamisen siirtdmiseen ja kehittdmiseen asiakkaan tiimille.

ABM-vision tavoite on kirkastaa ABM:n iso
kuva ja rakentaa ABM-siirtymalle selkea
roadmap, jossa huomioidaan tiimin
osaaminen, tehokkaiden
ABM-toimintamallien rakentaminen ja
skaalaaminen.
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Vaikuttavuusarvioinnissa maaritettiin
tavoitteet ABM:aan ja tunnistettiin asiakkaat,
joihin ABM:lla olisi suurin vaikuttavuus

Kun strategia ja visio oli kirkastettu markkinointijohdon kanssa, Mavenfirst kokosi
asiakkaan liiketoiminta-, myynti- ja markkinointijohdon tyépajoihin arvioimaan,
missé asiakaskohderyhmaéassa ABM:lIa olisi suurin vaikuttavuus ja onnistumisen
edellytykset pilottiin.
Asiakasvalinnan tarkeimmaét kriteerit olivat
asiakkaan kaupallinen potentiaali,
onnistumisen todennéakdisyys seka sellainen
asiakkuusjohtamisen haaste, jossa

markkinointi pystyy tukemaan myyntia.

Potentiaalia ja onnistumisen mahdollisuuksia tunnistettiin asiakkuuksissa I
useammassa liikketoiminnassa. Ensimmaiseen ABM-pilottiohjelmaan valittiin

yhdessa myynti-, liiketoiminta- ja markkinointijohdon kanssa segmentti, jossa

tunnistettiin suuri kaupallinen potentiaali, mutta jonne oli aiemmin markkinoinnin

ja myynnin keinoin ollut haastava paasta sisadan. Asiakasvalinnan rinnalla

madaritettiin yhdessa alustavat tavoitteet ABM-pilottiin.
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Ensimmainen vaihe paattyi Mavenftirstin
antamiin suosituksiin ABM:ssa etenemisessa

Suosituksemme ABM:ssa etenemiseen —

Ison kuvan suunnitelma ja strategia ABM:n jalkauttamiseen - suositus
ensimmaéisisté pilottiohjelmista ja osaamisen kehittdmisen suunnitelmasta
hyédyntamaéalla ABM Lead -valmennusta ja jatkokoulutuksia.

Ensimmaiseksi pilottiohjelmaksi 9 kuukauden strateginen 1:Few
ABM-suunnitelma viidelle asiakkuudelle, jotka jakavat samankaltaisen
myynnin haasteen ja omaavat ison kaupallisen potentiaalin.

Tarkein tavoite avata keskusteluja valittujen asiakkaiden ylimméan johdon
kanssa ja tunnistaa myyntihankkeita tuleville vuosille.

Pitkdssé juoksussa tuetaan asiakkaamme position vahvistamista
kohderyhméssa ja tuetaan Trusted Partner -asemaan péaéasya markkinoinnin
keinoin. Pilotin jalkeen arvioidaan vaikuttavuutta ja jatkoa
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KONSULTIN HUOMIO —

Vaadi myynnilta perusteluja asiakasvalinnan tueksi. Nain
mukaan ei tule nice-to-have -asiakkuuksia. ABM sopii
asiakkuuksiin, joissa on sellainen myynnin tai
asiakkuusjohtamisen haaste, jossa markkinointi voi
tukea.
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Mavenftirstin rooli asiakkaan
kumppanina ABM-strategiavaiheessa

O1 ABM-vaikuttavuusarviointi ja suositukset
etenemisesta

Fasilitoidut ty6pajat asiakkaan liiketoiminnan, myynnin ja markkinoinnin kesken.
Ison kuvan visio ja strategia ABM-siirtymalle markkinointijohdon kanssa
Markkinoinnin vaikuttavuuden tunnistaminen

Asiakaskohderyhman maarittaminen

Roadmap koko ABM-siirtymalle markkinointijohdon kanssa

11-haastattelut myynnin kanssa asiakkuuksista
Asiakkuuksien yleiskuva ja tilanne

Myynnin tavoitteet ja haasteet asiakaskohtaisesti

Voiton todennakadisyys ja kasvupotentiaali asiakaskohtaisesti

Suositusten rakentaminen ABM:aéan ja valistunut Go-/No Go -p&aatds ABM:aan /
l[ahtemisesta
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ABM-siirtyma aloitettiin pilottiohjelmalla
Suomesta

ABM-visio ja ABM-pilotti- ABM-osaaminen

-strateqgia ohjelma ja -kyvykkyydet
Miten rakentaa ABM:lle ABM tuloksekkaasti ABM:sta systemaattinen
— . business case? —  kaytantéon toimintamalli
. . - .

* Liiketoimintaan/ + ABM-pilottisuunnitemat + Centre of Excellence
* segmenttiin syventyminen » Tehokas jalkautus + ABM-spesifit roolit

* e + Business casen ’ 1 + ABM-toimintamallit © * + Lokalisoidut * e

rakentaminen ja » Raportointi, seuranta ja ABM-ohjelmat
. . vaikuttavuusarviointi . d kehittdaminen L . + Coachaus ja . .

» Asiakasvalinta
 ABM:n tavoitteet

koulutukset
* ABM-toimintamallit ja
playbookit
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Mavenfirst vastasi ABM-pilottisuunnitelman
rakentamisesta valitulle kohderyhmalle

O1

Tarkennetut tavoitteet ja
tiedonhaun maarittely

Suunnitteluvaiheen alussa asiakkaan kanssa
syvennyttiin tarkemmin asiakaskohtaisiin
tavoitteisiin ja maaritettiin numeeriset
tavoitteet tarjouskannan kasvulle ja
tapaamisille.

Yhteisessa tydpajassa myynnin ja
markkinoinnin kanssa maaritettiin, mika tieto
valituista asiakkuuksista toisi lisdarvoa
tavoitteiden kannalta.

15

02

Tiedonhaku ja
viestiarkkitehtuuri

Tiedonhaun maarittelyn pohjalta Mavenfirst
teki tiedonhaun hyddyntamalla julkisia
lahteita, asiakkaan jarjestelmia ja dataa seka
toteuttamalla 1:1-keskustelut
asiakkuusjohtajien kanssa.

Asiakasymmarryksen ja tiedonhaun pohjalta
priorisoitiin tarkeimmat teemat, jotka loivat
pohjan ABM-viestiarkkitehtuurille. Arvolupaus
ja viestiarkkitehtuuri tarkennettiin yhdessa
asiakkaan markkinoinnin ja asiakkuusjohdon
kanssa.

03

ABM-suunnitelman
rakentaminen

Tarkennettujen tavoitteiden, tiedonhaun ja
viestiarkkitehtuurin jalkeen Mavenfirst rakensi
ABM-pilottisuunnitelman ja
toimenpide-roadmapin 9 kuukaudelle.

Ennen suunnitelman lapikayntia Mavenfirst
varmisti asiakkaan markkinointitiimilta, etta
suunnitelman jalkauttamiseen on riittavat
resurssit ja prioriteetti.



. . . MAVENFIRST
ABM-pilottisuunnitelman roadmap

ensimmaiselle 6 kuukaudelle

Kuukausi 1 Kuukausi 2 Kuukausi 3 Kuukausi 4 Kuukausi b Kuukausi 6
Premium content +
TRACK 1 — myynnin outreach
Trendikatsaus
Personoitu Personoitu
case-kuvaus case-kuvaus
Live-tapahtuma AT MO Live-tapahtuma
laskelma
TRACK 2 — AirCover-mainonta Linkedlnissa + personoitu uutiskirje
1EI'FCIJEIVI\/IVIQ$KAI\/IALLI _ Yhteiset palaverit sdédnndllisesti ABM:n etenemisesta
Ohjausryhma & Vaikuttavuuden
sliarviointi arviointi ja jatkon
Vel suunnittelu
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KONSULTIN HUOMIO —

Aloita ABM-ohjelma kampanjalla, jonka tuotantoaika
on lyhyt. Saat myynnille nopeasti jotain nakyvaa
hyddynnettavaksi ja naet, miten viesti resonoi valitulle
kohderyhmalle.
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Ensimmaisen 4 kuukauden aikana myynnin
pipeline kasvoi yli 4M€ ja kaikkien

asiakkaiden paatdoksentek

Pilotille asetettuihin tavoitteisiin paastiin — kaikkien valittujen asiakkaiden ylinta
johtoa ja valittuja pdatdksentekijoita saatiin sitoutettua markkinoinnin ja myynnin
keinoin. ABM:n tuella avatut keskustelut ja tapaamiset poikivat yli 4 MEUR kasvun
myynnin pipelineen. Myynnin mukaan ilman ABM:4a tahén ei olisi paéasty.

“ABM on todellakin auttanut tyétani ja
meilla on nyt hyva rakenne myynnin ja
markkinoinnin yhteistydlle. Suosittelen
ehdottomasti jatkamaan tata
tulevaisuudessakin. Ainakin 4 MEUR
tarjouskantaa on suoraan johdettavissa
ABM:sta ja enemmaéankin olisi, jos olisi
voinut kayttaa tahan 100 % aikaa.”

-Asiakkuusjohtaja

18
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ANI€
5/5
3/5

t tavoitettiin

kasvu myynnin pipelineen ABM:n
avulla.

asiakkuuden C-level tavoitettu ja
sitoutettu.

asiakkuuksista saatu myynnin
pipelinella eteenpain.
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Markkinointitiimin arvio myynnin ja
markkinoinnin yhteistyosta ABM:ssa ja pilotin
kaupallisesta vaikuttavuudesta

19

Koen etta ABM-projektin aikana markkinoinnin ja
myynnin yhteistyd on parantunut

1 2 3 4 5

Koen etta ABM-projekti on tuonut markkinoinnin
tekemiseen selkeytta ja poistanut ad hoc -tekemista

1 2 3 4 5

Koen etta pystyn ABM-projektin ansiosta tukemaan
kaupallisia tavoitteita entista paremmin

1 2 3 4

Koen ABM:n mielekkaaksi ja tehokkaaksi tavaksi
toimia

1 2 3 4 5
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Asiakkuusjohtajien arvio myynnin ja
markkinoinnin yhteistyosta ABM:ssa ja pilotin
kaupallisesta vaikuttavuudesta

Koen etta ABM-projektin aikana markkinointi on Koen etta ABM-projektiin kaytetty aika ollut hyvin
tukenut merkittavasti kohdeasiakkaiden myynnillista kaytetty
edistamista

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Koen etta ABM-projektin aikana markkinoinnin ja
myynnin yhteistyé on parantunut

1 2 3 a4 5
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Mavenftirstin rooli asiakkaan kumppanina
Advisory + PMO-palvelulla ensimmaisissa
ABM-ohjelmissa

O1 ABM-pilottisuunnitelma

Tydpajojen fasilitointi tavoitteiden ja tiedonhaun maarittamiseen seka arvolupauksen ja
viestiarkkitehtuurin valmisteluun myynnin ja markkinoinnin kesken

Tiedonhaku julkisista lahteista, asiakkaan jarjestelmista ja haastatteluilla
ABM-tavoitteiden konkretisointi, viestiarkkitehtuurin viimeistely, suunnitelman ja
toimenpide-roadmapin rakentaminen

Suositukset roolituksiin ja suunnitelman kaytantdéén viemiseen

02 Pilottisuunnitelman kaytantéon vienti

Projektipalaverien valmistelu ja fasilitointi

Eri sidosryhmien johtaminen ja viestintd muulle tiimille — ABM-tiimi, muu asiakkaan
tiimi, muut markkinoinnin kumppanit

Jatkuva tulosseuranta, raportointi ja analysointi seka kehitysehdotukset
ABM-kampanjoiden ja niihin liittyvien sisaltdjen ja toimenpiteiden sparraus
Peruskoulutukset strategiseen ABM:aan osaamisen varmistamiseksi

Vastuu onnistuneesta lopputuloksesta ja projektin johtamisesta
Asiakkaalla ja muilla kumppaneilla vastuu kampanjoiden toteutuksesta
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Talla hetkella asiakkaalle rakennetaan skaalautuvaa
toimintamallia ja kyvykkyyksia strategiseen ABM:aan

ABM-visio ja
-strateqia

Miten rakentaa ABM:lle
business case?

 Liiketoimintaan/
* segmenttiin syventyminen
I * Business casen
rakentaminen ja
vaikuttavuusarviointi
» Asiakasvalinta
* ABM:n tavoitteet

ABM-pilotti-
ohjelma

ABM tuloksekkaasti
kadytantoon

+ ABM-pilottisuunnitemat

» Tehokas jalkautus

» ABM-toimintamallit

» Raportointi, seuranta ja
kehittaminen

ABM-osaaminen
ja -kyvykkyydet

ABM:sta systemaattinen
toimintamalli

» Centre of Excellence

+ ABM-spesifit roolit

+ Lokalisoidut * [
ABM-ohjelmat ]

+ Coachaus ja
koulutukset

+ ABM-toimintamallit ja
playbookit
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Loimme toimintamallit strategisen
ABM-suunnitteluun, toteuttamiseen,
mittaamiseen ja yhteistyohon myynnin kanssa

Pllottiohjelman aikana ja jalkeen dokumentoimme asiakkaalle jatkoa ja ABM:n
skaalaamista varten toimintamallit ja parhaat kdytanteet ABM:n eri vaiheisiin.

Asiakasvalintaan méaritettiin yhdess& myynnin ja markkinoinnin kesken kriteerit,
joilla varmistetaan jatkossakin, ettd markkinoinnin resurssit ovat ABM:ssa
parhaassa kaytdssa. Mavenfirst loi dokumentoi jatkoa varten
ABM-suunnitteluprosessin, jota hyddynnettiin ensimmaisessa pilottiohjelmassa
ja joka todettiin tehokkaaksi.

Asiakkaalle dokumentoitiin pelikirja ja parhaat kaytéanteet ABM-kampanjoiden
valintaan ja toteutukseen resurssien ja aikataulujen varmistamiseksi.

My6s ABM:n johtamiseen selked operointimalli, jonka avulla suunnitelma saadaan
onnistuneesti kaytantdon ja pidetédan eri sidosryhmat tietoisina
vaikuttavuudesta. ABM:n vaikuttavuuden arvioimiseen ja mittaamiseen
hyédynnetdan Mavenfirstin OOR™ -mallia ja sen eri tasoja.

24


https://www.mavenfirst.com/blog/markkinoinnin-liiketoimintavaikutus

MAVENFIRST

Syventavat ABM Lead -valmennukset ja
CoE-ty6skentely takaavat osaamisen ja
kyvykkyydet

Syventavassa ABM Lead -valmennuksessa hyddynnetaan asiakkaan
nykytilannetta. Mavenfirstin johdolla suunnitellaan ja dokumentoidaan yhteiset
parhaat kdytanteet ja playbook suunnitteluprosessiin sekd ABM:n operointiin
organisaatiotasolla. Naitd dokumentoituja toimintamalleja hyddynnetaéan jatkossa

kaikissa Pohjoismaissa, kun ABM:aa tehdaan. | AG
ABM CoE:n vastuulla on varmistaa, ettéd organisaatiossa on ajantasainen tieto ja

parhaat kdytanteet kadytdssa ABM-tekemiseen. CoE-mallin luominen lahtee

syventavistd ABM Lead -valmennuksista asiakkaalta nimetyilla henkil6ille, joiden

vastuulla ABM:n tekemisen ison kuvan johtaminen, osaamisen varmistaminen ja

toimintamallien jalkauttaminen jatkossa on.

Maakohtaiset erot markkinassa ja liiketoiminnoissa huomioidaan lokalisoiduissa
ABM-suunnitelmissa, mutta prosessit tehokkaaseen ABM:n suunnitteluun,
operointiin ja vaikuttavuuden raportointiin ja osoittamiseen ovat samat.

Vuodelle 2024 on sovittuna jatkokoulutukset, joissa varmistetaan eri maiden
tiimien ja uusien jasenten osaaminen.

TUTUSTU VALMENNUKSIIMME
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Kuinka voisimme auttaa sinua?

Haluaisitko kuulla lisaa siitd, miten me tuemme markkinointijohtoa strategisessa
ABM-siirtymassa ja ABM:n kehittdmisessa complex sale -ympéristdssa?

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
markkinointitimeja markkinoinnin kaupallisen
vaikuttavuuden kehittamisessa ja matkassa kohti
profit centeriéa.

www.mavenfirst.com
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