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Wicom on IP-pohjaisia yhteyskeskus- ja yrityspuhelinjarjestelmia

toimittava suomalainen ohjelmistoyritys

TJ: llkka Kivimaki

Toimistot: Paakonttori Espoossa. Myyntikonttorit Amsterdamissa, Lontoossa,
Munchenissa ja Tukholmassa. Kanavakumppanien verkosto kattaa koko
Euroopan.

Omistus: Yksityinen

Perustettu: 1989

Henkilosto: 75

Tuotteet: Yhteyskeskus- ja yrityspuhelinjarjestelmat

/ ) Asiakkaat: Yli 100 asiakasta 11 Euroopan maassa. Asiakkaina Suomessa mm. Aktia,
( Luottokunta, OAJ, Posti, Sanoma Magazines, Varma ja VR
([
IS ° Espoo (HQ) Sijoittajat: Accenture, Stratos Ventures, 3i.
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Markkina-alueiden paikallisia kanavakumppaneita

i T .. -Sveg 1. +20 channel partners
CP £l SOFT@ONIC T - - Systems FRINGS DATACOM

across Europe,

A sterdan‘ Bnchen

> ementor @ MERLIN gantes’ COMEDATA Www.wicom.com
( h -

Kansainvalisia kanava- ja teknologiakumppaneita
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Brandi Wicomiksi:
"Asiakkaiden, kumppaneiden ja keskeisten markkinoiden mielipidevaikuttajien

kokema positiivinen mielikuva yrityksestamme ja tuotteidemme hyodyistd, joka
lisad myyntia ja kannattavuutta seka kasvattaa yrityksemme arvoa.”

Yrityksen Org. odotukset Markkinoinnin The marketing
lahtokohdat markkinoinnilta tavoitteet job
Arvot > Tunnettuus
) ) Suunta

Yrityskulttuuri

Myynnin kasvu Valinnat
Resurssit > Maara ] V4

Parempi

kannattavuus Toimenpiteet
Prosessit >

Laatu Markkinalahtoinen

tuotekehitys

Strategia .
Yrityksen arvo
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Haasteena Euroopan heterogeeniset markkinat seka

Amerikkalaiset ja Eurooppalaiset ICT megabrandit
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Source: Gartner, Contact Center Infrastructure Magic Quadrant for EMEA, 2004, 1 October.
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Emme pista paata pensaaseen, vaan pyrimme toimimaan

tasmallisemmin, tehokkaammin ja alykkaammin

The
marketing
job

Valinnat

Toimenpiteet
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Toimenpiteet Onnistumisen kannalta olennaista

» Paikalliset PR toimistot: kontrolli itsella
PR » Analyytikot ja muut vaikuttajat "iholle”
» Johdon ja paikallisten resurssien sitouttaminen

» Fokus, fokus ja fokus: markkinointi ohjaa, myynti
tukevasti mukana alusta asti
» Erotutaan poikkeuksellisilla integroidun

Lead
generation

markkinointiviestinnan keinoilla

» Aina ensin rahakirstun vartijan puheille

Qrf;:tg]z:nent » Tunnista tuska, 16yda ratkaisu, arvioi ja mittaa
hyodyt, auta sisdisessa viestinnadssa /myyntitydssa
» Asiakastyytyvaisyystutkimukset!!
» Asiakaspalautteen keraaminen ja arviointi keskeinen
rpnrgflkﬁtin g osa tuoteprosessia: markkinointi ohjaa tuotekehitysta
» Tuotteistus: tehddaan myynnistéa helppoa

» Systemaattinen markkinoiden ja kilpailijoiden seuranta
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Kaadot ja hudit

SEC NS

>100 artikkelia 1H/05
2 vuodessa Gartner MQ
F&S Tech. Leadership
award (08/05)

Cost /lead alhainen
(pull jopa =>10%)
Viestikapulan siirto
kumppaneille

Jatkuva ja kasvava
palvelumyynti (hosting)

® Avoimmuus: kumppanit

S

helposti portinvartijoita

”from product /tech.
to market driven” T&K

® Myyjan materiaalisalkku

on aina puoliksi tyhja

Wicom




Tehokas markkinointipanosten sijoittaminen edellyttaa

"sisaista tajunnankirkkautta”

Markkinoinnin suorien kulujen kehitys 2001-2005

*Markkinoinnin
suorat kulut 5-10%b
liikevaihdosta.

Kust. 120
indeksi
100 -
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O |
2001 2002 2003 2004 2005e
Painobiste Vanha painolasti. Markkina-, asiakas- ja PR investoinnit ja integroitu
/kustpteki'at Toimenpiteiden tuotefokuksen uudistus. Sisdinen markkinointiviestinta. Tuotemarkkinointi.
’ J uudelleen allokointi. tajunnankirkkaus ja prosessit. Markkina- ja kilpailijatietous.

* Markkinoinnin suorat kulut ovat markkinoinnin toimenpiteista aiheutuvia ulkoisia kustannuksia, eivatka sisalla esim. henkilostokuluja.
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Puolet markkinointipanostuksista osuu olkeaan — vain

tekemalla /kokeilemalla voi oppia ennustamaan kumpi puoli
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Markkinointitoimenpiteiden painotus 2001-2005

= = = .Advertising

— = = Brand improvement and control

——— Competitor and market

Messut
/konferenssit

Materiaalit

intelligence
Direct marketing

PR ) )
E-marketing and marketing tools

e Ex hibitions and conferences

e \arketing collaterals
e People and process

— Sales promotion and PR

w Asiakastyyt.tutk.

2001
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ja koulutus
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Tarvitseeko kenenkaan tietada Wicomia, mikali tuotteitamme

tarjoavat kumppanit ja niita kayttavat asiakkaat tunnetaan?

The Mita tehdaan /7mihin panostetaan seuraavaksi? Mita halutaan saavuttaa?
marketing
job . . . . . I
] > PR investoinnit tulevat jatkossakin > Uskottavuus (esim. kilpailut)
1 PR viemaan merkittavan osuuden » Asiakkaan aani kuuluviin (esim.
budietistamme puheenvuorot, testimoniaalit, case
J kuvaukset, referenssikaynnit, jne.)
valinnat Load » Partnereiden (ja asiakkaiden) brandin > Kumppaneiden sitouttaminen ja
| ooeRd hyddyntaminen “co-marketing”:in avulla vastuunkanto myos myyntity0ssa
generation b E-marketina: AIDA » Sahkoisten kanavien rooli tiedon
v -marketing- = jakamisesta”liidigeneraattoreiksi”
Toimenpiteet . . .
A . » ROI mallien ja tyokalujen ropeltamisesta > Asiakkaan ja kumppaneiden
ccoun . Lo s ey e : luottamus
u investointi- ja paatoksentekoprosessin
engagement hallintaan jap P » Asiakkaan sisdisen myyntityon ja
allintaa muutoksenhallinnan helpottaminen
orod > Tuotteen konkretisointi (ei koskaan valmis : Myyntityon helpottaminen
| Proguct /riittava): demot, kilpailijavertailut, Asiakas- ja kumppaniviestinnan
marketing e S - tehostaminen
myynti- ja markkinointimateriaalit,

positioinnin tarkennus
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KHITOS MIELENKIINNOSTANNE!
KYSYMYKSIA?

Pekka Porkka

Wicom Communications Oy

IP Tel: +358 9 5257 7568
Mobile: +358 50 321 0618

pekka.porkka@wicom.com

LISATIETOJA

Ota yhteytté paikalliseen Wicom edustajaan tai kdy osoitteessa www.wicom.com.
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