FINLAND

Tolo

auaui

PAATTAJATUTKIMUS: MARKKINOINTI 2020

IAB Finland & Avaus




Markkinointi 2020 -tutkimus

« |AB Finland selvitti yhdessa Avauksen kanssa suomalaisilta markkinointipaattajiltd markkinoinnin muutosvoimia
syys-lokakuussa 2019.

« Tutkimuksen eritysfokuksessa oli, tulevan vuoden markkinointipanostusten lisdksi, vallalla olevat inhousing- ja outsourcing-trendit.

* Inhousing = p&éatds tuottaa aiemmin ulkopuolisilta kumppaneilta ostetut toiminnot sisdisesti. Tama voi kasittda esimerkiksi kyvykkyyksien,
datan ja teknologioiden rakentamista organisaation sisélla. Tyypillisesti tavoitellaan parempaa lapindkyvyytta kustannuksiin, laajempaa
markkinointitoimintojen hallintaa, datan omistajuuden varmistamista tai reaktionopeuden kasvattamista.

«  OQutsourcing = yrityksen osan tai tietyn osatoiminnan siirtdmisté ostettavaksi ulkopuoliselta yritykseltd alihankintana. Esimerkkeja ulkoistetuista
palveluista voivat olla ohjelmointi/koodaus, mainos- ja mediatoimistopalvelut, tydterveyshoito tai vartiointipalvelut.

+ Markkinointi 2020 -tutkimukseen vastasi yhteensa 76 paattdjas, joista ldhes 75 %:lla tittelindadn markkinointijohtaja tai -paallikko.
Muita vastaajaryhmié olivat mm. myynti-, asiakkuus- ja liiketoimintajohtajat.
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Markkinointi 2020 -tutkimus

« Vastaajayritykset jakautuivat suhteellisen tasaisesti eri toimialoihin. Noin 20 % vastaajista edusti vahittéis- tai tukkukauppaa ja 20 %
teollisuutta. Vastaajia oli myds mm. rakennus- ja kiinteistdalalta, mediasta, pankki- ja vakuutussektorilta, matkailusta ja telepalveluista.

« Lahes puolet vastaajista mainitsi tdrkeimmaksi asiakasryhmakseen seka kuluttajat (B2C) etta yritykset (B2B). Pelkélla B2B-fokuksella
toimi reilu 30 % vastaajista ja ainoastaan kuluttajatuotteiden kategoriassa n. 20 % vastaajista. Lisdksi on huomioitava, ettd perati
60 %:lla vastaajayrityksista oli oma verkkokauppa, joka tuotti keskimé&arin 21 % yrityksen liikevaihdosta.

+ Tutkimukseen vastanneista yrityksisté yli kolmanneksella oli vuotuinen lilkevaihto yli 500M € ja yli 45 %:lla yrityksista liikevaihto oli
100-499M € vdlilla. Alle viidenneksella tutkimukseen vastanneista yrityksista liikevaihto oli alle 100M € / vuosi.

+ Tutkimuksen vastauksia ei painotettu vastaamaa yritysrakennetta Suomessa. Néin ollen vastaukset eivat edusta kaikkia suomalaisia
yrityksid, vaan ne painottuvat selvasti +100M € liikevaihdon yrityksiin.
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Miksi teimme "Markkinointi 2020” -tutkimuksen
ja fokusoimme inhousing-trendiin?

« Jatkuvasti digitalisoituvassa maailmassa markkinointifunktion rooli yrityksissd muuttuu peruuttamattomasti.

* Yh& useamman yrityksen liiketoiminta (tuotteiden ja palveluiden myynti) siirtyy digitaalisiin kanaviin ja sitd kautta markkinoinnin rooli

konkreettisena myynnintekijana korostuu. Siten on loogista, etta liiketoimintaa tukevat ydintoiminnot ovat kiinteésti yrityksen "kovassa
ytimessa”, eli niitd tehddan yrityksen omin resurssein.

« Téarkeda on huomata, ett trendit “inhousing” ja ”outsourcing” eivét ole toisiaan poissulkevia. Yrityksessd, jossa esimerkiksi some-
mainonnan ja displayn ohjelmallinen ostaminen tehdaan yrityksen oman tiimin kautta (inhousing), osa tiimin jasenista voi olla
alihankintakumppaneiden palkkalistoilla (outsourcing). Etenkin transformaatiovaiheissa alihankintakumppaneiden kayttaminen voi
todennetusti nopeuttaa haluttuja muutosprosesseja.
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Tarkeimmat havainnot

DIGITALISAATIO JATKUU VAUHDILLA 2020

1. Datan, analytiikan ja asiakasymmaérryksen investoinnit ovat
markkinointipanosten vetureita. Tama on ollut, ja tulee
l&hivuosina olemaan, seka B2C- ettd B2B-yritysten
merkittavin kasvupanosalue.

2. Markkinointiteknologiat on otettu kdyttd6n valta-osassa
suurimpia kotimaisia yrityksia. Teknologiainvestointeja
kasvatetaan myds jatkossa, mutta maltillisemmin kuin
joitain vuosia sitten.

3. Omien kanavien panostukset ovat yha kasvussa
markkinoijien liilketoimintojen digitalisoituessa.
Panostukset ohjataan etenkin oman digipalvelun
kehittdmiseen ja verkkokaupan ratkaisuihin.

4. Markkinointibudjettien uskotaan kasvavan, vaikka
makrotalouden epdvarmuudet vahvistuvat. Maksetussa
mediassa some, sisaltdomarkkinointi,
séhkopostimarkkinointi ja hakukonemainonta ovat
selvimmat kasvualueet.

SEKA INHOUSING ETTA OUTSOURCING KASVUSSA

1. Digitalisaatio on kasvattanut yritysten
markkinointihenkil6stda ja trendi jatkuu l&hivuosina.

2. Inhousing-trendin ytimessé on markkinointitoimintojen
siirtdminen yritysten sisélle. Yritykset kayttavét kuitenkin
usein alihankintaresursseja tdydentaméaén omia
markkinointi- ym. tiimej&. Nain ollen termit “inhousing” ja
“outsourcing” eivat ole vastakkaisia ja ovat molemmat
kasvussa.

3. Yritysten sisélle on siirretty etenkin digipalvelujen
kehitystd, digitaalista markkinointia, sisalléntuotantoa,
datan hallintaa ja analytiikkaa.

4. Yrityksissa tullaan tekemaan nykytilanteeseen verrattuna
eniten muutoksia digitaalisessa palvelukehityksessa,
analytiikassa, sisélléntuotannossa ja
markkinointiteknologiassa. Kaikissa ndissa teemoissa osa
yrityksista luo toimintoja ja uusia tyénkuvia talon sisélle.

iab

@ rinanD



@0 O® MARKKINOINTIPANOSTUKSET 2020




Myynnin kasvattaminen on markkinoinnin tarkein tavoite

2.
Brandin
vahvistuminen 1

47 % Myynnin kasvu

54 %

3.
Asiakas-
kokemuksen

parantaminen

28 % 4

Digi-
transformaatio
26 %

6.
Liidit
21 %

Seka B2C- ettad B2B-liiketoimintaa harjoittavien yritysten
joukossa markkinoinnin odotetaan entista selkedmmin tuovan
mitattavia myynnin tuloksia seka vahvistavan yrityksen
brandia. Markkinoinnin rooli myynnin tekijan korostui erityisesti
B2C-liiketoimintaa harjoittavissa yrityksissa.

Lisdksi markkinoinnin tavoitteissa korostuvat usein
asiakaskokemuksen parantaminen ja digitaalisen
transformaation nopeuttaminen.

Toimintoina myynti ja markkinointi ovat |ahestyneet toisiaan.
Markkinointi ja myynti mielletdén yhd selkedmmin saman
prosessin alku- ja loppupé&éksi.
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Markkinointibudjetit kasvavat vuonna 2020

38 %
KASVAA JONKIN VERRAN

32 %
PYSYY ENNALLAAN

14 %
PIENENEE
JONKIN VERRAN

5%
PIENENEE
MERKITTA-
VASTI

Makrotalouden epédvarmuudesta huolimatta,
markkinoijat ovat varovaisen optimistisia.

Hieman muita vastaajaryhmia mydnteisemmin
markkinointibudjettien kasvattamiseen suhtautuvat
B2C-liiketoimintaa harjoittavat yritykset, mutta erot eri
vastaajaryhmien kesken ovat huomattavan pienet.
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Analytiikka, datan hallinta ja markkinointiteknologia
Investointikarjessa

-10% 10% 30%

s Keinoalyn, koneoppimisen ja syvaoppimisen...
T Oma heidost
N ] Yksityisyyden suoja ja vastuullisuus

50% 70% 90%

Analytiikka ja asiakasymmarrys
Asiakastiedon ja datan halinta

Markki noi nnin teknologiat

Siséllén luonti

Monikanavaisuus ja sen hallinta

Liidien keréminen

Personointi (esim. tuotesuosittelu)

Fyysisten ja digitaaisten kanavien integraatio

Ennustemallien kehittdminen
Markki natutkimuks et
m Jonkin verran

= Pienenee m Kasvaa merkittavasti

Markkinoinnin panostuksia kasvatetaan
l&hitulevaisuudessa ennen kaikkea analytiikan,
asiakastiedon ja datan hallintaan seka
asiakasymmarryksen parantamiseksi.

Eniten markkinoinnin eri osa-alueisiin nayttavat kautta
linjan panostavan kaikkein suurimmat yritykset.

Keinoalyn kayttéonotto markkinoinnissa on vasta
alullaan ja oman markkinointihenkiléstén merkittavaa
kasvattamista suunnittelee vain hyvin pieni osa
yrityksista. Suurimmat sééstétoimenpiteet nayttavat
kohdistuvan markkinatutkimuksiin.
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Datan hyodyntaminen seka myynnin ja markkinoinnin
automatisointi koetaan haasteiksi

0% 20% 40% 60% Yli puolet tutkimukseen vastanneista yrityksistd kokee

datan hallinnan ja hyédyntdmisen kuuluvaksi

53% . C 7 . -
° markkinoinnin suurimpien haasteiden joukkoon.

Datan hallinta ja hyvédyntaminen

Myynnin ja markkinoinnin tehostaminen ja

altomatisainti _ 38% Myos myynnin ja markklnqlnnln konkre_ettlsgn o
tehostamisen koetaan usein kuuluvaksi kehitettavien
Analytiikka ja asiakasymmarrys _ 32% asioiden joukkoon.

Tulokset viittaavat, ettd yrityksen oma data on yha
usein siiloutunut ja laadultaan epéatasainen.
Asiakastietokannat eli CDP:t tekevét tuloaan
ratkaisemaan hyddynnettavyyspulmia.

Monikanavaisuuden hallinta 26%

Markkinoinnin tulosten mittaaminen 25%

Markkinointiteknologiat, niiden valinta,

0,
KaytBGNOtto ja Kayttd 22%

Asiakasuskollisuuden ja/tai -kokemuksen
parantaminen

20%

Myynnin ja markkinoinnin yhteispeli 17%
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Sisaltomarkkinointi, some seka sahkopostimarkkinointi

suurimmassa kasvussa

-40% -20% 0% 20% 40% 60%
I ssctomakkinointi
I soVE (P, YouTube,yms)
I_ Sahk&postimainonta
R ek (SEM)
] Ohjelmallinen display
_- Suora mainonta
-- Ulkomainonta
-- Kaupan kanavat
_- Muu display
_- TV, radio, elokuva
_I Sanoma- ja aikakauslehti

m Pienenee m Kasvaa merkittavasti m Kasvaa jonkin verran

Maksetun median panosten siirtyma analogisista
medioista digitaalisiin medioihin jatkuu. Suurimpina
kasvajina nayttaytyvat sisédltémarkkinointi, sosiaalisen
median kanavat, hakusanamainonta ja
sahkdpostimarkkinointi.

Siséltémarkkinoinnin voi ennakoida kasvavan erityisen
voimakkaasti B2B-liiketoimintaa harjoittavissa
yrityksissa.

Sahkdpostimarkkinoinnin suosio selittyy yritysten
martech-investointien hydtyjen konkretisoituessa
esim. yha tarkemmin segmentoituina kohderyhmina.
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Markkinoijan omissa kanavissa korostuu verkkopalvelun
ja verkkokaupan investoinnit

-20% 10% 40% 70% Markkinoijan omien kanavien joukossa digitaalisten
palveluiden ja verkkokaupan investoinnit kasvavat
I_ Verkkopalvelu merkittavasti. Odotetusti kasvundkymét ovat
myonteisimmat yrityksilld, joilla on jo nyt oma
I verkkokauppa.
_ Mobiilipalvelu ja -sovellus Investointien supistamiskohteet peilaavat hyvin
digitalisoitumisen yha kasvavaa trendid. Suurimmat
I_ Séhkoposti leikkaukset nayttdvat kohdistuvan telemarkkinointiin,
tapahtumiin, call centereihin (huom. asiakaspalvelun
-_ Omat tapehtumat digitalisoituminen) ja myymalaverkostoon.
.- Call center ja asiakaspalvelu
-- Myymal&t ja konttorit
-. Telemarkkinointi

m Pienenee mKasvaa merkittavasti mJonkin verran
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Yhteenveto - markkinointipanostukset 2020

MERKITTAVA LISAPANOSTUS
Analytiikka ja asiakasymmarrys
Asiakastiedon ja datan hallinta
Markkinoinnin teknologiat
Verkkopalvelu ENNALLAAN /
Sisélto ja sisaltomarkkinointi HIEMAN KASVUSSA
Video verkossa Haku
Some Oma henkilosto
Yksityisyys ja tietoturva
Ennustemallit
VAHENNETAAN Ohjelmallinen
Markkinatutkimus Omat tapahtumat
Suoramainonta CS ja ASP
Ulkomainonta
Kaupan kanavat
Display
TV, radio

LISAPANOSTUS
Monikanavaisuus
Liidit
Verkkokauppa
Personointi
Sahkdpostimarkkinointi
Mobiilisovellukset
Fyysinen ja digitaalinen yhteen
Keinoaly, koneoppiminen

VAHENNETAAN
MERKITTAVASTI

+  Myymalat

* Telemarkkinointi
+ Sanoma ja AKL

o
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Markkinointihenkiloston maara on kasvussa

Kolmasosassa yrityksissa markkinointihenkiloston
maara on kasvanut viimeisen kahden vuoden aikana
Edelliset 24 kk (1% LA 16% 16% ja saman verran yrityksia uskoo henkildstékasvuun
my®&s tulevina kahtena vuotena. Nopeimmin
markkinointihenkildéstdon maéara on kasvanut B2C-
yrityksissa, joissa kasvuvauhdin voi ennakoivan
hiipuvan lahitulevaisuudessa.

Tulevat 24 kk 18% 15% Vain n. 6 % vastanneista yrityksistéd uskoo
vahentavansa markkinointihenkildston seuraavan
24 kuukauden aikana.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %

mViheneeyli15 % mVaheneeyli5% mPysyysamana mKasvaayli5% mKasvaayli 15 %
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Kyvykkyyksia on kehitetty edellisten vuosien aikana
kouluttamalla, palkkaamalla ja kumppanivalinnoilla

0% 20% 40% 60% 80% Markkinointikyvykkyyksien kehittaminen

konkretisoituu esisijaisesti sisdisind ja ulkoisina
koulutuksina, uusien osaajien palkkaamisella sekd
kumppanivalinoilla.

Kouluttamalla omaa markkinointihenkildstoa

Palkkaamalla uusia osagjia

Vajaa puolet vastaajayrityksistd on vuokrannut
asiantuntijoita kumppaneilta.

Hankkimalla kokonaan uusia kumppaneita

Vaihtamalla vanhgja kumppaneita
B2B-liiketoiminnan yritykset mainitsevat jonkin verran
muita ydinkohderyhmia vdhemman toimenpiteita
markkinointitaitojen kehittdmiseksi.

Vuokraamalla yksittéisia asiantuntijoita
kumppaneilta

Palkkaamalla harjaittelijoita

Ei merkittévia henkildstdmuutoksia
Ei merkittédvida kumppanimuutoksia
Kéyttamalla vuokraty dntekijoita

Vuokraamalla kokonaisia tiimeja
kumppaneilta

Jotenkin muuten

00 iCIb
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Inhousing & Outsourcing - ei joko-tai, vaan seka-etta

25 % 15 % 5% 5%

® Inhousing kasvanut

m Qutsourcing kasvanut

Digitaalisten palvelujen kehitys
Sisélléntuotanto

Data ja datahallinta

SOME

Yksityisyyden suoja, tietoturva ja GDPR
Markkinoinnin strategia

Markkinoinnin teknologiat
Verkkokaupan kehittdminen
Mediasuunnittelu ja ostot (paitsi haku ja Some)
Mainonnan suunnittelu

Hakuoptimointi

Kasvuhakkerointi

Kampanjanhallinta

25 %

Markkinoinnin kumppanuussuhteissa inhousing-
trendi koskee erityisesti digitaalista palvelukehitysta,
sisélléntuotantoa, datan hallintaa ja sosiaalisen mediaa.
Samalla merkittava osa yrityksistd on my6s ulkoistanut
samoja toimintoja. Kaiken kaikkiaan outsourcing—-trendi
korostuu sisélldntuotannossa, hakuoptimoinnissa,
somessa, markkinointiteknologiassa ja digitaalisessa
palvelukehityksessa.

Yritysten liiketoiminnan digitalisoituessa on luonnollista
siirtda liiketoiminnan ydintoimintoja, kuten digitaalinen
markkinointi, markkinointiteknologia seka
verkkokauppa, entistd enemman yritysten sisélle
(inhousing). Naissakin tapauksissa osa yrityksista
kayttda ulkoisten kumppaneiden tydntekijéita esim.
markkinointi-toimenpiteiden toteuttamiseen

(outsourcing).
iab
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Hakuoptimointi kumppaneille

- strategia, tietoturva, ja data talon sisalle

-15% -10% 5% 0% 5% 10%

Hakuoptimointi
Markkinoinnin teknologiat
Mainonnan suunnittelu
Sisédlontuotanto

Kampanjanhallinta

Mediasuunnittelu ja ostot (paitsi haku ja..

Verkkokaupan kehittdminen

SOME

Kasvuhakkerointi

Digitaalisten palvelujen kehitys

Data ja datahallinta

Yksityisyyden suoja, tietoturva ja GDPR

Markkinoinnin strategia

15%

Vertailemalla inhousing- ja outsourcing-trendejen
vahvuutta selvidé ettd insourcing on vahvimmillaan
strategian, yksityisyydensuojan ja datan hallinnan
kohdalla.

Hakuoptimointi, martech ja mainonnan suunnittelu,
sisélléntuotanto ja kampanjanhallinnan osalta
outsourcing-trendi on inhousingia vahvempi.

@ rinLanD



Suurimmat kumppanimuutokset digipalveluissa,
datassa ja sisallontuotannossa

229, 20% Seuraavan kahden vuoden aikana yrityksissa
suunnitellaan merkittavimpia markkinoinnin
kumppanuussuhteiden muutoksia omien digitaalisten

34% 13% palveluiden kehitykseen, sisélléntuotantoon sekd dataan
18% 17% ja datahallintaan.

Digitaalisten palvelujen kehitys

Sisélléntuotanto 25% 24%
Data ja datahallinta
Markkinoinnin teknologiat

Hakuoptimointi

11% 24% Erityisesti datan ympaérilla korostuu inhousing.
17% 16% Vastaavasti mm. hakukoneoptimoinnissa luotetaan yhéa
useammin kumppaneihin.

Mainonnan suunnittelu

Kampanjanhallinta 17% 16%

Suurin osa yrityksistéd on ilmeisen tyytyvaisia nykyiseen
tilanteeseen tietoturva ja -suoja-asioissa, vaikka niiden
tarkeys yritysten lilkketoiminnassa tulee jatkossa

Markkinoinnin strategia RPN V.LYA kasvamaan.

SOME 17% 16%

Verkkokaupan kehittdminen R 22%

Ll 12% 13% Osa vastaajista ei osannut tai halunnut vastata

Mediasuunnittelu ja ostot (paitsi haku. . FER/ANE VA kysymykseen, mik3 selittaa etteivat tulokset summaudu
sataan prosenttiin.

Yksityisyyden suoja, tietoturva ja GDPR REPA7ARL7A

0% 20% 40% 60% 80% 100%
m In housing kasvaa m Outsdourcing kasvaa ® Ei muutoksia

00 idb
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Ketteryyden lisaaminen seka digitransformaation
kithdyttaminen ovat inhousing- ja outsourcing-paatosten

taustalla

atteryyden smiven |
Digitaaisuuden ja datan strategisen.. || | | GGG
Strategisen csaamisen kartuttaminen _
oman osaamisen kehittyminen ||| NG
Tekemisen laadun parantaminen _
Tulosten parempi seuranta _
Teknologian osaaminen ja hallinta _
Kehitysprojektien kdynnistys ja l&pivienti _
Saamme nopeammin kampanjoitaja palveluita..._
Operatiivisten resurssien lisidminen _
Paitdksenteon nopeuttaminen _
Kustanrusszastst ||| G
Suorat myyntitulokset _
Johtamisen tehostaminen ja kortrolli _

0% 20% 40% 60% 80%

m Erittiin tarkea m Tarked

Inhousing ja outsourcing -ratkaisuilla haetaan
erityisesti yrityksen digitransformaation strategista
kiihdyttamista seka ketteryytta.

Inhousing-paatoksia perustellaan korostetusti yrityksen
oman osaamisen kehittymisella ja strategisen
osaamisen kartuttamisella.

Kustannussaéstot ja mitattavat myynnin tulokset ovat
hieman yllattden véhemman tarkeita
paatoksentekoperusteita.

100%
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Inhousing lisaa kustannustehokkuutta

45 %
KASVAA JONKIN VERRAN
KUSTANNUSTEHOKKAAMPI
VERRAN

22 %
MERKITTAVASTI
KUSTANNUS-
TEHOKKAAMPI

8 %
El EROA

5%
KALLIIMPI

Vaikka paatdksentekoa ohjaavat esisijassa muut kuin

kustannuspaineet, perati kaksi kolmasosaa pitéa

inhousingia kustannustehokkaampana kuin

kumppaneiden kayttod. Kustannustehokkuus korostuu

erityisesti yrityksilld, joilla on verkkokauppa.
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Perati 85 % tyytyvaisia inhousing-ratkaisuihin

Yli neljannes “inhousaajista” on erittain tyytyvaisia ja
ldhes 60 % melko tyytyvaisia markkinoinnin
inhousing-ratkaisuihin.

27 o, Tyytyvaisyys nayttda hieman korreloivan yrityksen koon
ERITTAIN TYY'(FYV AINEN mukaan, mutta erot ovat kaiken kaikkiaan maltilliset.

58 %

MELKO TYYTYVAINEN

8 %

El
TYYTYVAINEN,
El
TYYTYMATON

Vastaajina inhousing-p&étdksia tehneet yritykset.
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Tyytyvaisyys on korkein SEO/SEM- ja
sisaltokumppaneihin

-20% 0% 20% 40%

m Tyytyvéinen, erittéin tyytyvéinen

SEO/SEM-kumppani
Sisétémarkkinointikumppani
Mediatoimisto

Mainostoimisto

Digitoimisto
Markkinointiteknologiakumppani
Digitaalisten palvelujen kehittdmisen kumppani
Analytikkakumppani

SOME kumppani
Strategiakumppani
Datakumppani

Liidien kehittdmiskumppani
Verkkokaupan kumppani

Growth hacking kumppani

m Tyytymaton, erittdin tyytyméaton

Yritykset ovat tyytyvaisimpia kumppaneihin joiden
rooli on selkeasti tuottaa palveluja, joita padosin
halutaan ulkoistaa: SEO, SEM ja sisaltémarkkinointi.

Mainostoimistoja, verkkokaupan kumppaneita ja
mediatoimistoja arvioidaan kaikkein kriittisimmin.
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