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Ohjelmallinen ostaminen ei ole

katoamassa mihinkaan.

Teknologinen murros tuo uusia
mahdollisuuksia kohdentaa viestisi
oikeille yrityksille, jopa
tehokkaammin kuin ennen.
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Mita B2B-markkinoijat ja -myyjat kertovat

Tarve investoida . .
Personointi Tarve mitata

digitaaliseen henkildkohtaisella markkinoinnin

enemman, mutta ROI Miten mitata |a . : : .
on a ] J tasolla, skaalautuvasti _Tarve tavoittaa vaikutusta myyntiin

kekseja ja yksityisyys
huomioon ottaen

saada oma viesti
kuuluviin

Tarve tuoda myynti ja
markkinointi yhteen

MARKETING LEADERS SALES LEADERS



Account-Based-Markkinointi
eli ABM

on hallitseva tapa, jolla yritykset
tunnistavat uusia B2B-
myyntimahdollisuuksia ja
kohdentavat viestintansa.

90 % markkinoijista sanoi, etta personointi
vaikuttaa merkittavasti liiketoiminnan
kannattavuuteen

61 % ihmisista odottaa brandien raataloivan
kokemuksia mieltymystensa perusteella

46 % ihmisista haluaa kayda lapi koko
ostosmatkan alypuhelimillaan
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Ideaali asiakasprofiili eli ICP
Yritykset, jotka parhaiten sopivat ostajiksi
sinun tarjoamille palveluille. Profiilissa on
mukana keskeisia avaintietoja kuten:

Liikevaihto

Toimiala
Sijainti
Tech stack

Tarpeet



3rd party

Yhdista ICP ja B2B-Data

Rikasta ymmarrystasi ideaaliasiakkaista eri

datalahteist3 Yritys- ja

kontaktidata Teknografinen
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D-U-N-$§
NUMERO

YRITYKSET

KONTAKTIT

DIGITAL

TEKNOGRAFIA

OSTOAIE

500M+ yrityst&
37M+ linkitysta

370M+ kontaktia
54M+ C-Level paattsjas
58M+ sahkopostia

5B+ IP-osoitetta
22M URL-osoitetta
500M+ laitetta

17K+ Tech-tuotetta
13M+ yrityksessa

14B+ digitaalista
signaalia ja 12K eri
aihetta ostoaikeen
selvittdmiseen
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500M+

Businesses globally

Loyda bisneksellesi tarkeat yritykset ja
niiden hierarkiat globaalisti.

Tavoitat oikeat henkilot.

Kaynnista viestinta oikeaan aikaan oikeassa
paikassa.

Tunnista myyntimahdollisuudet
perehtymalla asiakkaittesi ja liidejesi tech-
stackiin.

Tunnista milloin palveluidesi ostajat ovat
tekemassa ostopaatdksia.



ABM + B2B-data + Ohjelmallinen ostaminen

ABM ja B2B-data

Yhdistetaan ABM-strategia, ideaali
asiakasprofiili ja tuodaan ohjelmallinen
ostaminen osaksi monikanavaista
viestin kohdentamista.

Oikeaan aikaan
Oikeille henkiloille
Oikeassa paikassa

Yritysten IP-osoitteistot ja
Ohjelmallinen ostaminen

D-U-N-S-numeroon sidottu yrityksen IP-
osoite mahdollistaa kohderyhmayleis6jen
rakentamisen.

Yleiso6t ladataan DSP-alustalle ohjelmallista
ostamista varten.



Ohjelmallisen hyédyntaminen

Yritykset ja IP-osoitteisto Ohjelmallinen ostaminen
Lokaation tunnistaminen ja DSP-alustaan tallennetut yleiso6t,
hy6dyntaminen mainonnassa. kampanjarakennus ja maarittely

Tavoitettavuuden tarkistaminen
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Raportointi

Kampanjan optimointi ja
paivittaminen



Case Munters

Johtava ilmastointiratkaisujen toimittaja,
potentiaalisen markkinan koko miljoonia
lukuisilta toimialoilta ympari maailmaa.

@ Keta targetoidaan

(@‘@ Mika on oikea viesti

Mika on ajankohta

Taktisten myyntimahdollisuuksien kasvaminen
seka myynnin- ja markkinoinnin organisaatioiden
tavoitteiden yhtenaistyminen

Moderni ja datakeskeinen
markkinointimalli, jolla tunnistetaan
kasvupotentiaali ja oikeat prospektit

Mallit brandi-, lilkkenne-, ja
konversiokampanijoille relevantilla
viestilla

Ymmarrys omista tarkeimmista
asiakkaista ja prospekteista, joita
priorisoida ja kontaktoida oikeaan
aikaan oikeassa paikassa
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Kiitos

Timo Suomalainen

Solution Sales Manager, Solution Sales Finland

+358503282701
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