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MICROMEDIA ICT-MARKKINOINNIN VIRITYSSARJA

Nain kaytat opasta

ICT-viestit syntyvat useimmiten talon sisalla: tuotteesta, valmistajan
kampanjapaketista ja kilpailijoiden verkkosivuilta. Prospektin aani jaa kuulematta,

vaikka sita on saatavilla.

Opas auttaa virittamaan viestin sen mukaan, mita suomalaiset ICT-paattajat
sanovat. Jokainen viritys alkaa testikysymyksella ja paattyy muutokseen.

o Tee pikatesti (s. 4) e Virita ensin ei-
kohdat

SISALLYS
Mista luvut tulevat

Pikatesti: onko viestisi vireessa?

VAIHE 1 - KUUNTELE JA KOHDENNA
01 Kokoa prospektin aani yhteen
02 Kohdenna paattajaan ennen kuin hiot sanoja

03 Selvita, missa paatos tehdaan

VAIHE 2 - VIRITA VIESTI
04 Aloita prospektin liiketoiminnasta, ala kyvykkyydesta
05 Mitoita tekoaly oikein
06 Kytke tietoturva viestiin
07 Vastaa ajatukseen "nykyinen riittaa”

08 Nayta hinta

VAIHE 3 - AJOITA JA MITTAA
09 Sovita kehote ostovaiheeseen

10  Vertaa viestidsi markkinaan

Virityslista

Sovi esittely

ICT-markkinoinnin virityssarja - MicroMedia
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MICROMEDIA ICT-MARKKINOINNIN VIRITYSSARJA

Mista luvut tulevat

Luvut tulevat MicroMedian ICT Benchmarkista. Se kokoaa keskustelut, joita
olemme kayneet suomalaisten ICT-paattajien kanssa.

67350 6 098 2163

keskustelua ICT- Kieltaytymisen syyta 19 yritysta
kampanjoista 2020- ICT-kampanjasta kieltaytymisaineistossa
7/2026

MITEN LUVUT SYNTYVAT

e Keskustelut kdydaan ennen kuin prospektilla on valmis tarve tai toimittaja. Se on se
vaihe ostopolkua, jota toimittaja ei yleensa nae.

e Teema lasketaan, kun se mainitaan keskustelun muistiinpanossa. Luokittelu
tehdaan versioidulla teemasanastolla, ja kieltavat maininnat erotellaan.

e Kieltaytymisen syyn kirjaa soittaja. Kieltaytymisaineisto on paaosin vuodelta 2026.
¢ Aineisto on anonymisoitu ja aggregoitu. Yksittaisen yrityksen tai toimeksiantajan

lukuja ei nayteta.

LUE LUVUT NAIN

e Kampanjan aihe ja kasikirjoitus vaikuttavat siihen, mista keskustellaan. Siksi
tekoalyn ja tietoturvan osuudet naytetaan myods kampanjoista, joiden aihe oli muu.
Aihe on paatelty kampanjan nimesta.

¢ Kansainvaliset ostajatutkimukset on merkitty erikseen. Ne eivat raportoi Suomea
erikseen, ja osa painottuu Pohjois-Amerikkaan ja suuriin ostoihin.

KANSAINVALISET LAHTEET

Edelman ja Linkedln 2025 Piilo-ostajatutkimus, 1 934 vastaajaa

Gartner 2025 B2B-ostajakysely, 632 ostajaa

6sense 2025 Buyer Experience Report, Iahes 4 000 ostajaa
TrustRadius 2026 B2B Buying Disconnect -raportti, tiedote 15.7.2026

ICT-markkinoinnin virityssarja - MicroMedia 3/16



MICROMEDIA

Pikatesti: onko viestisi vireessa?

Vastaa kymmeneen kysymykseen kylla tai ei. Laske kylla-vastaukset ja aloita

virityksista, joissa vastasit ei.

ICT-MARKKINOINNIN VIRITYSSARJA

. .. Kylla
01 tuotteen ominaisuuksiin? U kyna
Tiedatkd, kuka kohdeyrityksessa paattaa
02 . ! \ACYTILyKSessa paatiaa (O Kyl
tarjoomaluokastasi ja kuka vaikuttaa paatokseen?
Tiedatko, tehdaanko kohdeyrityksen ICT-paatokset
03 S onaeyrty . P (] Kyll3
Suomessa vai konsernissa tai ulkomailla?
04  Alkaako paaviestisi prospektin liiketoimintahaasteesta? (] Kyl
05 Onko tekodly viestissasi osa kokonaisuutta eikd koko viesti? J Kylla
Kerrotko, miten tarjoomasi liittyy tietoturvaan, vaikka
06 o oo Mien Y ' 0 kyla
paaviesti olisi muu?
07  Kerrotko, mitd nykyisessa ratkaisussa pysyminen maksaa? (J kyla
Nakeeko prospekti hinta-arvion tai hintahaarukan ennen
08 prosp (J Kyll3
yhteydenottoa?
09 Sopiiko kehotteesi siihen vaiheeseen, jossa prospekti on? (] Kylia
10 Oletko verrannut viestiasi siihen, mista markkina puhuu? (J Kylia
TULOS: KYLLA-VASTAUKSIA
Vireessa. Hio Osin vireessa. Aloita Omalla taajuudellaan.
yksityiskohtia ja vertaa virityksista, joissa vastasit Aloita virityksesta 1 ja
viestia markkinaan. ei. etene jarjestyksessa.

Perustuuko viestisi prospektien omiin sanoihin, ei vain

ICT-markkinoinnin virityssarja - MicroMedia
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MICROMEDIA VAIHE 1 - KUUNTELE JA KOHDENNA

1 Kokoa prospektin aani yhteen

Prospektin @aani on jo talossa: myyjien puheluissa, CRM-muistiinpanoissa ja
kampanjaraporteissa. Se ei vain kulje sinne, missa viesti suunnitellaan.

TESTAA OMASI
Perustuuko viestisi prospektien omiin sanoihin, ei vain () Kkylla (] Ei
tuotteen ominaisuuksiin?

LOYDOS B2B-ostajista valttaa toimittajia, jotka lahestyvét

0 heita eparelevantisti. Relevanssi syntyy prospektin
O omista sanoista, ei tuotekuvauksesta.

VIRITA NAIN

@ Pyyda myynnilta viisi viimeisinta havittya tai pysahtynytta kauppaa. Kirjaa, mita
prospekti sanoi omin sanoin.

@ Kay lapi CRM-muistiinpanot ja kampanjaraportit. Poimi toistuvat esteet,
kysymykset ja sanat.

@ Kirjoita paaviestin ensimmainen lause prospektin sanoilla. Testaa se myyjalla,
joka puhuu asiakkaiden kanssa joka paiva.

ESIMERKKIVIESTI

. )
ENNEN JALKEEN
Tarjoamme kattavat ja skaalautuvat Kun yllapito vie IT-tiimin ajan, kehitys
pilvipalvelut modernin liiketoiminnan pysahtyy. Otamme yllapidon
tarpeisiin. hoitaaksemme.

. J

Lahde: Gartner 2025, 632 B2B-ostajaa. Kansainvalinen tutkimus. 5/16



MICROMEDIA VAIHE 1 - KUUNTELE JA KOHDENNA

O Kohdenna paattajaian ennen kuin
hiot sanoja

Paraskaan viesti ei toimi, jos se ei paady paattajalle. Kohdentaminen
ratkaisee enemman kuin yksittainen sanavalinta.

TESTAA OMASI
Tiedatko, kuka kohdeyrityksessa paattaa O kyia (J Ei
tarjoomaluokastasi ja kuka vaikuttaa paatokseen?

LOYDOS ICT-kampanjoiden kieltdytymisista johtui siits, ettei

1 O/ puhelu osunut paattajaan. Henkilo oli vaara tai
o paatos tehtiin konsernissa tai ulkomailla.

@ Eiosunut p3attijaan 51 % @ Oikea paattdja ei halunnut keskustella 10 % Muut syyt 39 %

VIRITA NAIN

@ Kuvaa ostokomitea ennen kampanjaa: kuka paattaa, kuka vaikuttaa ja kuka
kayttaa ratkaisua.

@ Tarkista kohdelistan tittelit ja vastuut. Vaara henkild oli yleisin yksittainen
Kieltaytymisen syy, 38 %.

@ Kirjoita viestista versio jokaiselle roolille. Talousjohtaja ja IT-johtaja kysyvat eri
asioita.

ESIMERKKIVIESTI

ENNEN JALKEEN

Sama viesti koko kohdelistalle, Talousjohtajalle kustannus ja riski,

osoitettuna IT-paallikolle. IT-johtajalle yllapito ja integraatiot.
Lahde: MicroMedia ICT Benchmark. Kieltaytymisen syyt 19 ICT-kampanjasta, paaosin 2026, 6/16

n=6 098 kieltaytymista 2 163 yrityksessa. Syyn kirjaa soittaja.



MICROMEDIA VAIHE 1 - KUUNTELE JA KOHDENNA

3 Selvit3, missa paatos tehdain

Suomalainen yksikko ei aina paata itse. Silloin viestin pitaa auttaa paikallista

vaikuttajaa viemaan asia konserniin.

TESTAA OMASI

Tiedatko, tehdaanko kohdeyrityksen ICT-paatokset () kyllda [ Ei

Suomessa vai konsernissa tai ulkomailla?

LOYDOS
kartoituskeskustelusta: ICT-paattaja kieltaytymisista johtui samasta
kertoo, etta paatos tehdaan syysta: paatdsvalta on konsernissa
konsernissa tai ulkomailla. tai ulkomailla.

VIRITA NAIN

@ Tarkista konsernirakenne ennen kampanjaa ja merkitse kohdelistalle yritykset,

joiden paatdkset tehdaan muualla.

@ Tunnista paikallinen vaikuttaja, joka tuntee tarpeen ja vie asian
paatoksentekijalle.

@ Anna hanelle aineisto, jolla asian voi esitella konsernissa: lyhyt perustelu, luvut ja

riskit.

ESIMERKKIVIESTI

ENNEN JALKEEN
Varataanko tapaaminen, jossa Kokoamme teille yhden sivun
esittelemme ratkaisumme? perustelun, jonka voitte vieda

konsernin IT-ohjaukseen.

Lahde: MicroMedia ICT Benchmark. ICT-kartoituskeskustelut 2025-7/2026, teemasanasto v1.0.
Kieltdytymisen syyt 19 ICT-kampanjasta, n=6 098.
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MICROMEDIA VAIHE 2 - VIRITA VIESTI

o 4 Aloita prospektin liketoiminnasta,
ala kyvykkyydesta

Prospekti ei etsi kyvykkyyksien luetteloa. Han etsii todistetta siita, etta
ymmarrat hanen liiketoimintaansa.

TESTAA OMASI i ]
Alkaako paaviestisi prospektin liilketoimintahaasteesta? Okyna [JEi

LOYDOS ostopaatokseen vaikuttavista piilo-ostajista pitaa
o liiketoimintahaasteiden ymmarrysta tarkeana
85 /o lopullisessa valinnassa. Turvallisinta valintaa pitaa

tarkeana vain 41 %.

VIRITA NAIN

@ Merkitse viestin jokaisesta vaitteesta, todistaako se kyvykkyytta vai prospektin
tilanteen ymmarrysta.

@ Kaanna kyvykkyydet muotoon: mika ongelma, kenelle ja milla vaikutuksella.

@ Todista ymmarrys esimerkilla samalta toimialalta tai samankokoisesta
yrityksesta.

ESIMERKKIVIESTI

( )
ENNEN JALKEEN
Meilla on pitka kokemus ja laaja Varastojarjestelma hidastuu juuri
joukko sertifioituja asiantuntijoita. ruuhkahuipussa? Naytamme, miten
sen voi valttaa.
. J

Lahde: Edelman ja LinkedIn 2025, 1 934 vastaajaa. Kansainvalinen tutkimus. 8/16



MICROMEDIA

VAIHE 2 - VIRITA VIESTI

5 Mitoita tekoaly oikein

Tekoaly kuuluu ICT-paattajan agendalle, mutta se ei ole koko agenda. Viesti,
joka puhuu vain tekoalysta, ohittaa suurimman osan keskusteluista.

TESTAA OMASI

Onko tekoaly viestissasi osa kokonaisuutta eika koko () kyia (J Ei

viesti?

LOYDOS

19 %

keskusteluista mainitsi
tekoalyn vuonna 2026. Yli
80 % keskusteluista
kaydaan muista aiheista.

VIRITA NAIN

19,3
17,0 17,2
8,6
1,5 03 1,5
__mmm o

2020 2021 2022 2023 2024 2025 1-7/26

% keskusteluista, 2026 = tammi-heinakuu. Muun aiheen
kampanjoissa 15 %.

@ Kerro, mita tekoaly muuttaa prospektin arjessa tai kustannuksissa, ala mita

tekoaly on.

@ Kytke tekoaly niihin aiheisiin, joista oman tarjoomaluokkasi prospektit puhuvat,

kuten tietoturvaan.

@ Vastaa tekoalykysymyksiin verkkosivulla. 62 % ostajista tarvitsi myyjan apua,

koska tieto puuttui sielta.

ESIMERKKIVIESTI

ENNEN

JALKEEN

Tekoalylla tehostettu palvelunhallinta Tekoaly luokittelee tukipyynndt, ja

uuteen aikaan.

ne ratkeavat nopeammin.

Lahde: MicroMedia ICT Benchmark, ICT-kampanjoiden kartoitus- ja tapaamiskeskustelut 2020- 9/16
7/2026, n=67 350, teemasanasto v1.0. 62 %: 6sense 2025, kansainvalinen tutkimus.



MICROMEDIA VAIHE 2 - VIRITA VIESTI

6 Kytke tietoturva viestiin

Tietoturva on noussut ICT-paattajien puheessa tekoalyn ohi. Se tulee esiin

myads silloin, kun kampanjan aihe on jokin muu.

TESTAA OMASI

Kerrotko, miten tarjoomasi liittyy tietoturvaan, vaikka () kyia (J Ei

paaviesti olisi muu?

LOYDOS

tietoturvan tai NIS2:n 2020 2021 2022 2023 2024 2025
vuonna 2026. Tekoalyn % keskusteluista, 2026 = tammi-heinakuu. Muun aiheen
mainitsi 19 %. kampanjoissa 19 %.

VIRITA NAIN

@ Kerro yhdella lauseella, miten ratkaisusi vaikuttaa tietoturvaan.

20,5 21,9
16,1
O 10,8 1,0
o
keskusteluista mainitsi l .

1-7/26

@ Puhu velvoitteista, kuten NIS2:sta, vain jos ne koskevat prospektia. Muuten puhu

riskista ja jatkuvuudesta.

@ Anna myynnille vastaukset tavallisimpiin tietoturvakysymyksiin.

ESIMERKKIVIESTI

ENNEN JALKEEN
Uusi tyotilaratkaisumme parantaa Tydtilaratkaisu parantaa
tuottavuutta. tuottavuutta ja pitaa laitteet

paivitettyina myos etatyossa.

Lahde: MicroMedia ICT Benchmark, ICT-kampanjoiden keskustelut 2020-7/2026, n=67 350.
Nousu ajoittuu NIS2:n taytantddnpanoon, syy-yhteytta ei ole testattu.

10/16



MICROMEDIA VAIHE 2 - VIRITA VIESTI

riittaa"”

Suurin Kilpailija on usein nykytila. Prospekti ei vaihda, jos paikallaan
pysyminen nayttaa halvemmalta kuin muutos.

7 Vastaa ajatukseen "nykyinen

TESTAA OMASI ) .
Kerrotko, mita nykyisessa ratkaisussa pysyminen maksaa? Okyia (JE

keskusteluista vuonna 2026 kertoi nykyisen
ratkaisun riittavan tai aiheen olevan kiinnostamaton.

14 0/ Vuonna 2020 osuus oli 21 %. Osassa
0 ratkaisuluokista nykytila nousee esiin selvasti

useammin.

LOYDOS

VIRITA NAIN

@ Laske nykytilan hinta: yllapito, riskit, kasin tehty tyo ja hidastunut kehitys.
@ Kerro, mika muuttuu ensin ja kuinka pienella askeleella muutoksen voi aloittaa.

@ Seuraa kampanjoistasi, kuinka usein nykytila tulee vastaan. Jos osuus on
markkinaa suurempi, viesti ei vield vastaa siihen.

ESIMERKKIVIESTI

( )
ENNEN JALKEEN
Uusi versio tuo kymmenia uusia Jokainen paivitys tehdaan nyt kasin.
ominaisuuksia. Siirtyman voi aloittaa yhdesta
toimipisteesta.
\\ J
Lahde: MicroMedia ICT Benchmark, ICT-kampanjoiden kartoitus- ja tapaamiskeskustelut 2020- 11/16

7/2026, n=67 350, teemasanasto v1.0.



MICROMEDIA VAIHE 2 - VIRITA VIESTI

8 N&yta hinta

Prospekti haluaa tietaa suuruusluokan ennen kuin kayttaa aikaansa
tapaamiseen. Hinta-arvio kertoo myaos, kenelle ratkaisu on tehty.

TESTAA OMASI

Nakeeko prospekti hinta-arvion tai hintahaarukan ennen () Kkylla (] Ei
yhteydenottoa?
LOYDOS
Lapinakyva hinnoittelu on ollut B2B-ostajien toive
Nro 1 numero 1 vuodesta 2023.
VIRITA NAIN

@ Lisda hinta-arvio tai hintahaarukka sinne, mista prospekti sita etsii:
verkkosivulle, esitteeseen ja ensimmaiseen viestiin.

@ Kerro, mista hinta muodostuu. Suuruusluokka riittaa, kun prospekti nakee, mitka
tekijat sita muuttavat.

@ Jos tarkkaa hintaa ei voi antaa, kerro tyypillisen toteutuksen hinta ja mita siihen
sisaltyy.

ESIMERKKIVIESTI

ENNEN JALKEEN

Pyyda tarjous, niin kerromme hinnan. Kayttoonotto 50 kayttajalle: [hinta-
arvio]. Hintaan vaikuttavat kayttajat
ja integraatiot.

Lahde: TrustRadius 2026, B2B Buying Disconnect -raportti, tiedote 15.7.2026. Kansainvalinen 12 /16
tutkimus.



MICROMEDIA VAIHE 3 - AJOITA JA MITTAA

9 Sovita kehote ostovaiheeseen

Prospekti kulkee suuren osan ostopolusta itse ennen kuin ottaa yhteytta.
"Varaa demo” palvelee myynnin putkea, ei prospektin paatosta.

TESTAA OMASI i '
Sopiiko kehotteesi siihen vaiheeseen, jossa prospekti on? U kyna () E

LOYDOS
°®
YIi50 % 69 %
ostopolusta on takana, kun ostaja ostajista on havainnut ristiriitoja
ottaa yhteytta toimittajaan. toimittajan verkkosivun ja myyjan
valilla.
VIRITA NAIN

@ Jaa kehotteet ostovaiheen mukaan: alussa vertailu, laskuri tai tarkistuslista,
mydhemmin lyhyt sparraus.

@ Saasta "Varaa demo” vaiheeseen, jossa prospektilla on jo lyhytlista.

@ Tarkista, etta verkkosivu, sisallot ja myyja kertovat saman tarinan.

ESIMERKKIVIESTI

( )
ENNEN JALKEEN
Varaa demo. Sama kehote jokaisella Alussa: vertaa vaihtoehtoja laskurilla.
sivulla ja jokaisessa viestissa. Lyhytlistalla: varaa 30 minuutin
sparraus.
\ J
Lahteet: 6sense 2025, Iahes 4 000 ostajaa, painotus Pohjois-Amerikka. Gartner 2025, 632 13/16

B2B-ostajaa. Kansainvalisia tutkimuksia.



MICROMEDIA VAIHE 3 - AJOITA JA MITTAA

O Vertaa viestidsi markkinaan

Oma asiakasaineisto kertoo, mita nykyiset asiakkaat sanovat. Markkinan
aani kertoo, mista prospektit puhuvat ennen kuin he tuntevat sinut.

TESTAA OMASI

Oletko verrannut viestiasi siihen, mista markkina puhuu? L] kytia (] En

AINEISTO keskustelua suomalaisten ICT-paattajien
kanssa vuosina 2020-2026. Ne kaydaan

6 7 350 ennen kuin prospektilla on valmis tarve tai

toimittaja.

ICT BENCHMARK VASTAA KOLMEEN KYSYMYKSEEN

@ Prospektien agenda: mista oman tarjoomaluokkasi prospektit puhuvat, kun
vuotta 2027 suunnitellaan.

@ Viestien osuvuus: osuvatko viestisi, sisaltdsi ja kehotteesi naihin aiheisiin ja
oston esteisiin.

@ Asemointi: miten viestisi asettuu oman tarjoomaluokkasi markkinapuheeseen.

ESIMERKKI
{ '
ENNEN JALKEEN
Viesti testataan omassa tiimissa ja Viesti testataan markkinan puhetta
hyvaksytaan sisaisesti. vasten ennen kuin kampanja
kaynnistyy.
\\ J
Lahde: MicroMedia ICT Benchmark, ICT-kampanjoiden kartoitus- ja tapaamiskeskustelut 2020- 14 /16

7/2026. Aineisto on anonymisoitu ja aggregoitu.



MICROMEDIA ICT-MARKKINOINNIN VIRITYSSARJA

Virityslista
Rastita, kun viritys on tehty. Kay lista [api ennen jokaista kampanjaa.

KAMPANJA VASTUUHENKILO® PAIVAMAARA

VAIHE 1 - KUUNTELE JA KOHDENNA

D o1 Prospektin aani koottu: viisi havittya tai pysahtynytta kauppaa kayty

lapi 0
[:] 02 Ostokomitea kuvattu: paattaja, vaikuttajat ja kayttajat s.6
D 03 Paatoksen paikka tarkistettu: Suomi, konserni vai ulkomaat s.7
VAIHE 2 - VIRITA VIESTI
D 04 Paaviesti alkaa prospektin liiketoimintahaasteesta s.8
[:] 05 Tekoaly on osa viestia, ei koko viesti s. 9
D 06 Tietoturvakytkds kerrottu yhdella lauseella s.10
(] 07  Nykytilan hinta kerrottu 5. 11
(] 08 Hinta-arvio tai hintahaarukka nakyvissa s.12
VAIHE 3 - AJOITA JA MITTAA
(] 09 Kehotteet jaettu ostovaiheen mukaan s.13
D 10  Viesti verrattu markkinan puheeseen s. 14

ICT-markkinoinnin virityssarja - MicroMedia 15/16
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SEURAAVA ASKEL

Sovi esittely

Nae 30 minuutissa, mista suomalaiset ICT-paattajat
puhuvat ja miten viestisi osuu siihen.

ESITTELYSSA KAYMME LAPI

0 Prospektien agendan: mista suomalaiset ICT-paattajat puhuvat, kun vuotta
2027 suunnitellaan.

e Viestien osuvuuden: missa ICT-markkinointi tyypillisesti erkanee prospektien
puheesta.

e Oman vertailusi: miten samat kysymykset ajetaan omia viestejasi, sisaltdjasi ja
kehotteitasi vasten.

Sovi esittely Kimmon kanssa -

Kimmo Luoma
Asiakkuusjohtaja, Partner, MicroMedia Oy

kimmo.luoma@micromedia.fi

30 minuuttia, sitoumukseton. Etana tai kasvotusten.

ESITTELYN POHJANA

MicroMedian ICT Benchmark: 67 350 keskustelua suomalaisten ICT-paattajien kanssa
2020-2026. Anonymisoitu ja aggregoitu aineisto.

Teemme B2B-myynnista ja markkinoinnista alykkaampaa,

mitattavaa ja vaikuttavampaa, dataan ja MICROMEDIA

asiakasymmarrykseen perustuen. micromedia.fi




