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Sopiva kumppani?

PARNER-STRATEGIA



Sopiva kumppani

Strategia selväksi

• Millainen osa myynnistä halutaan jälleenmyyjäverkostolle?

• Numeeriset tavoitteet

• Segmentointi ja suhde in-house-myyntiin: päällekkäisyydet pois

• Sopivan jälleenmyyjän profiilin määrittely ja aukikirjoitus

Erilaisuuden ymmärtäminen

• Eksklusiivisesti sitoutunut edustaja vai osaksi isoa portfoliota?

• Tuki ja hoiva sitoutumisen tason mukaan

• Pelikirja-ajattelu: jälleenmyyjäyrityksen sisällä ihmiset ovat erilaisia 

– mikä on yhteinen perusta, jonka päällä voi soveltaa?

Sopivuus on kaksisuuntainen tie

• Samaan aikaan, kun mitataan jälleenmyyjän soveltuvuutta, mitataan omaa soveltuvuuttasi jälleenmyyjälle



Ymmärrys 

päämiehen brändistä

Ymmärrys 

asiakkaan tarpeista

Päämiehen 

myynnin tuki

Materiaalit 

ja myynnin työkalut

Markkinointiapu, 

co-marketing

B2B-PARTNER

JÄLLEENMYYJÄ 

Sitoutuminen ja 

aktiivisuus

Tuotetieto, kyky 

konsultoida ratkaisuista

Paikallinen kilpailutilanne, 

valikoima/portfolio

Oma myyntiosaaminen ja 

ammattiylpeys

Omat resurssit ja aika



Myynnin helppous!

YHTEINEN TAVOITE



Tilanneanalyysi?



Haastattelututkimuksemme perusteella

• Lähtökohtainen haaste on löytää sopivat jälleenmyyjät, joihin panostaa

• Jälleenmyyjästrategian määrittämisen tasossa on suurta vaihtelua

• Jos strategia on, sen toteuttamiseen ei aina näytetä panostavan samassa suhteessa, kuin mikä on 

jälleenmyyjäverkoston tavoiteltu myyntiosuus

• Jälleenmyyjissä on suuria eroja, mutta heille tarjottava tuki ei mukaudu aivan samassa suhteessa

• Jälleenmyyjät tuntuvat yleisesti ulkoiselta toimijalta, vaikka ovat varsin suuressa vastuussa 

myynnin ja brändinhallinnan kannalta

• Jälleenmyyjien tuen panos-tuotos-suhde turhauttaa – tehdyt panostukset eivät vie maaliin halutusti

• Jälleenmyyjiä tukevia kanavia ja työkaluja on otettu käyttöön jonkin verran, mutta sijaa kehitykselle 

on vielä huomattavasti

• Jälleenmyyjät kaipaavat perinteisesti lähinnä ajantasaista materiaalia (tuotetieto, referenssit)



Haastattelututkimuksen kehityshavainto 1

Tunne kumppanisi



Tunne kumppanisi

• Kumppaneiden erot – koko, portfolio, sitoutuminen, ymmärrys, osaamisen taso

• Mukaudu – mieti "miten perehdytän" enemmän kuin "miten toivon jälleenmyyjän

perehtyvän"

• Paikallistuntemus – sama kärkiviesti tai ilme ei toimi kaikkialla

• Ymmärrys loppuasiakkaasta – tiedosta missä jälleenmyyjä tuntee loppuasiakkaan

itseäsi paremmin: kysy, kunnioita ja opi

• Kausiymmärrys – onko paras kampanja-aika sinulle paras aika jälleenmyyjälle?

• Kokonaiskilpailukyky – resurssit, investointikyky- ja halu, asema markkinoilla



Haastattelututkimuksen kehityshavainto 2

Auta hyödyntämään brändiäsi



Auta hyödyntämään brändiäsi

• Brändi on työkalu – sen käyttöohjeiden sisäistämiseen jälleenmyyjällä on 

rajallinen huomioaika

• "Less is more" – yksinkertaista

• Motivoi – kerro miten viestisi/materiaalisi voi myyntiä auttaa ja on auttanut 

muualla

• Auta pyytämään apua – jälleenmyyjä tietää tilanteensa itseäsi paremmin

• Jälleenmyyjän brändi – miten tuotteesi sitä palvelee ja voisi palvella entistä 

paremmin?

• Toimialanäkemys ja vetovoima – ajatusjohtajuutta ja ohjausta kumppaneille, 

yhteinen ymmärrys busineksen suunnasta ja trendeistä, tarjoa tietoa ja inspiraatiota



Haastattelututkimuksen kehityshavainto 3

Luo yhteiset tavoitteet: 

seuraa, tue, todista



Luo yhteiset tavoitteet: seuraa, tue, todista

• Onboarding – mitä opittavaa jälleenmyyjien mukaan saattamisella olisi uuden

työntekijän perehdyttämisestä?

• Koulutusalustat – sisältö helposti sisäistettävään yksinkertaiseen muotoon & 

sisäistämisen osoittaminen (testit) ja palkinto (sertifiointi?)

• Perehdytyksen jatko – partnerin saattaminen tavoitetasolle: avainlukujen

määrittäminen, yhteinen seuranta ja aktiivinen tuki

• Todista yhteisen työn teho – tulosten osoittaminen myös jälleenmyyjälle



ESIMERKKEJÄ B2B-PARTNER-MARKKINOINNISTA:

Magento Commerce on Adoben suosittu 

verkkokauppa-alusta, jolla partnereita ja käyttäjiä 

maailmanlaajuisesti. Nostona tässä kaksi kampanjaa, 

joissa hyvällä tavalla tuotu päämiehen keräämiä ja 

tuottamia näkemyksiä, parhaita käytäntöjä ja 

kampanjamalleja kumppanien käyttöön.

”Who killed Mr Profit” –kampanjassa tarjottiin keinoja 

verkkokaupan asiakaskokemuksen ja konversioidien

optimointiin pyrkien nostamaan partnerien osaamisen 

tasoa. Sisältö on luotu yhdessä 16 Adoben/Magenton

ekosysteemipartnerin kanssa.

”The Journey of a gift” – kampanja toi eväitä 

ottamaan paras hyöty vuoden kiireisimmästä 

sesongista. Kukin tekemisessä mukana ollut kumppani 

sai omat kustomoidut versiot  materiaaleista itse 

eteenpäin jaettavaksi ja liidien generoinnin avuksi.



• eBook

• Landing Page

• Infographics

• Partner Webinar Presentation

• Social Media Content (Adobe | Magento & Partners)

• Emails (Adobe | Magento & Partners)

• Partner Campaign Guide

Lähde: 

https://totalproductmarketing.com/b2b-partner-marketing-campaigns/

https://totalproductmarketing.com/b2b-partner-marketing-campaigns/


Keinot ja kanavat

• Jälleenmyyjät ovat kiinteä osa arvoketjua, joten lähtökohtaisesti on syytä tarkastella 

mitä olemassaolevia keinoja ja kanavia voisi valjastaa heidän myyntinsä 

helpottamiseksi.

• Koska tavoitteena on tehdä jälleenmyyjistä entistä läheisempi toimija, etsimme 

nimenomaan synergiaetuja esim. inhouse-myynnin johtamisesta ja HR-toiminnoista 

jälleenmyyjäkentän suuntaan.

• Listasimme jälleenmyyjäyhteistyön kehittämisen elementtejä, joilla on jo tehostettu 

jälleenmyyjien toimintaa tai joista on tullut kehityksen seuraavan vaiheen toiveita.



Extranetit ja 

verkkokaupat 

(tilaustyökalut) 

kumppaneille

Säännölliset 

uutiskirjeet 

ja muu viestintä

Oppimisalustat, 

koulutukset, 

”sertifioinnit”

Webinaarit, yhteiset  

(verkostoitumis-) 

tapahtumat

Yhteiset

kampanjat ja 

myynticaset

Kumppanit mukaan 

tuotekehitykseen

Asiakas-

ymmärryksen 

yhteinen 

syventäminen

Näkemysten 

tarjoaminen ja 

sisältöapu

Keinoja ja kanavia

Jo olemassa olevien ratkaisujen soveltaminen kumppani-kontekstissa!



Ideapankki: yhteisiä 

markkinointiaihioita, 

best practices

Erilaiset 

partner-päivät

Ilmaisia 

online-kursseja 

partner-etuna

Palkitsemiset 

ja arvostus

Markkinointi-

ja myynnintuki-

palvelu

Markkinointi-

suunnitelmapohja 

partnerin käyttöön

Partnerin maailman 

ja tilanteen 

tuntemuksen 

syventäminen

Yhteinen liidien 

generointi online

Keinoja ja kanavia

Resurssit huomioiden, kumppaneita osallistaen.



Menestymisen edellytykset

1) Luottamuksen rakentaminen

2) Yhteiset tavoitteet ja yhteinen roadmap

3) Yhteinen hyvä ymmärrys markkinasta ja asiakkaista

4) Hyvä tuki ja ajantasaiset materiaalit

5) Yhteiset liidien tuottomallit

6) Jatkuva vuorovaikutus ja kommunikaatio



KIITOS!

Mika Kihlakaski

Strategiajohtaja

mika.kihlakaski@bermuda.fi

040 7710 204

Jarkko Caven

Toimitusjohtaja

jarkko.caven@bermuda.fi

050 5274 849
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