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MTL PGhkinGnkuoressa

« Markkinointiviestinnan Toimistojen Liitto MTL ry
— Perustettu 1942 nimella Mainostoimistojen Liitto

« Kattaa koko markkinoinnin ja viestinnan asiantuntijapalvelujen kentan
— 350-400 m€ markkina
— Kasvu 7 % vuonna 2006 (mediamarkkina +4 %)

» Markkina voimakkaassa murroksessa
— kuluttajien medialukutaito kasvaa
— asiakkaiden strategiset tarpeet muuttuvat

— asiakkuusprosessia lahempana olevien keinojen kasvu nopeinta, erit.
digitaaliset ja viestinnan palvelut (+15...25 %)

* 108 jasenyritysta
— Jasenyrityksilla 2 000 henkilokuntaa ja 185 m€ myyntikate
— Jasenyritykset kattavat n. 60 % alan volyymista
» Kehittaa vahvempia keinoja ollakseen pystyva kumppani ja

asiantuntijapalvelun liikketoiminnan vankka mahdollistaja
tulevaisuudessakin




Mita ovat asiantuntijapalveluyrityksete

 Perinteinen maarittely (kattavuus toimialasta):

» Mainostoimistot (46 kpl) — hyva, 16/20 suurinta
» Mediatoimistot (10 kpl) — 100 %
* Viestintatoimistot (33 kpl) — hyva, 7/10 suurinta

* Muut markkinointiviestinnan asiantuntijapalvelut (16 kpl)

« Uusi maarittely: 27 ydinkompetenssia / palvelulajia / osamarkkinaa

Mediaostaminen Mediastrategiat | Markkinatutkimus | Mediasuunnittelu Tv-mainonta
Viestintakoulutus Ulkoinen Mainonnan Mainonnan Mobiili-

ja -tutkimus viestinta suunnittelu tuotanto markkinointi
Sijoittajasuhde- Yhteiskunnall. Suoramarkkinointi | Sisainen viestinta | Brandi-
viestinta vaikuttaminen strategiat
Markkinointi- Viestinta- Digitaalisen Muiden paino-

strategiat ja - strategiat ja — markkinointivies- tuotteiden suunnit-

konsultointi konsultointi tinnan suunnittelu | telu ja tuotanto

Jakelutie- ja myy-
malamarkkinointi

Tapahtumien
jarjestaminen

Asiakaslehdet ja
advertoriaalit

Vuosikertomukset
ja muut julkaisut

Ambient- ja ei-
perint. mainos-
valineiden kaytto

Digitaalisen
mainonnan
tuotanto

CRM ja asiakas-
suhdemarkk.
suunn.

Pakkaussuunnit-
telu, muotoilu ja
design




Kv-selvityksen fausfa ja tofeufus

Luodata alan tilaa ja tilannetta, erit. perusmielikuvaa vasten
Onko meilla mainonnan ja muiden palvelujen vientia, paljonko?
Mika on kansainvalinen kilpailukykymme?

Miten kansainvaliset ketjut toimivat?
Mitka ovat valmiudet kansainvalistymiseen?
Millaisia kansainvalistymisstrategioita on kaytdossa?

Nain kattavaa selvitysta ei ole aiemmin tehty

Toteutus
Opinnaytetyona: Maarit Pajari ja Heidi Lautsi, Laurea AMK
Esihaastattelut 11/2006, nettikysely 3/2007
Kutsuja 300, vastauksia 74

Vastanneet

Paaasiassa mainostoimistoja, kaikenkokoisia, myos pk-seudun
ulkopuolelta




Kansainvalistymisselvitys 2007

« Kansainvaliset kontaktit
— Yritysyhteistyo
— Henkilovaihto
— Henkilosto

« Kansainvaliset asiakkuudet
— Asiakkaiden kohderyhmat, viennin maara
— Rooli arvoketjussa

« Kansainvalistymispolku
— Strategia
— Ensimmaiset kv. toiminnot
— Liikkeellepaneva voima
— Aikaperspektiivi
— Ensimmainen markkina-alue
— Tiedonlahteet
— Tuki
— Konsultointi ja koulutus

» Johtopaatokset




Kv kontaktit: Yritysyhteistyo

13 % ketjussa, 13 % liittoutumissa, 74 % ei kummassakaan

Ketjuuntumattomista yli 60 % piti ketjuuntumista tulevaisuudessakin
epatodennakoisena tai erittain epatodennakoisena.
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Todennakoista 29 %

Epatodennakoista 42 %

Erittain
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epatodennakoista 22 %




Kv kontaktit: Henkilovaihto

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

Ei lainkaan ,
henkildvaihtoa 69 /u|

Meilla vaihdossa
eeen 16 %
henkiloita muualta

vaihdossa

Meilta henkiloita
15%|
muualla

Henkilovaihtoa harjoittaneilla
vaihto on ollut enimmakseen
ulospain suuntautuvaa

Yleisin kesto on ollut n. 1-3 kk
(53 %)

Myos yli 6 kk:n kestoinen
henkildvaihto oli yleista (35 %)

Aloitteet henkilovaihtoon
lahteneet johdon aloitteesta (n.
65 %)

Eniten henkilovaihtoa on ollut
Lansi-Eurooppaan




Kv kontaktit: Henkilosto

Ulkomaista henkilostoa Suomessa 16 %:lla yrityksista
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Yli 10 hloa

6-10 hl6a

1-5 hl6a

Ei 84 % I
| | | | | |

Henkilostoa ulkomailla 12 %:lla yrityksista
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Yli 10 hloa I 4 %
6-10 Phoa ]

1-5 hloa 12 %

Ei 88 %




Kv kontaktit: Tiivistelma

 Varsin kansainvalistynyt toimiala
* Indie-liittoumat yhta yleisia kuin omistukseen perustuva ketjutkin
» Kv. henkilovaihtoa 30 %:lla yrityksista

« KV KONTAKTIT YLEISIA JA THVIITA > KANSAINVALINEN
TOIMINTA MONILLA YRITYKSILLA YDINTA




Kv. asiakkuudet: asiakasyritykset, viennin
maara

- B2B korostuu verrattuna * 10-15 % alan tuotannon
B2C:hen arvosta menee suoraan tai
epasuoraan vientiin
0 10 20 30 40 50 * Yrityksia, joilla 25+ %

vientiin, on vahintaan 20 kpl

Vain kuluttajille 5

Enemman kuluttajille

kuin yrityksiin 29

Enemman yrityksiin kuin
kuluttajille

42

Vain yrityksiin 24




Kv asiakkuudet: rooli arvoketjussa

« Lead agency —projekteja paljon

— yli 50 yrityksella

— yht 150-200 kpl viim. 2 vuoden aikana
« Local agency —projekteja

— YIi 85 yrityksella

35

|31
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Lead Agency -toiminta

Local Agency -toiminta




Kv asiakkuudet: Tiivistelmd

* 10-15 % alan tuotannon arvosta menee suoraan tai epasuoraan
vientiin

* Yrityksia, joilla 25+ % vientiin, on vahintaan 20 kpl

* Lead agency —toimintaa paljon

» Tarkein kohdemarkkina Itameren alue

« ALA ON VARSIN PITKALLA JA LAAJAPOHJAISESTI VIENTIALA




Kansainvalistymispolku: Strategia

* Yleisin strategia: asiakkaan mukana markkinoille meno,
tasavertaiselle kakkossijalle nousi verkostoituminen
muiden yritysten kanssa seka ulkomaalaisen yht.
kumppanin hankinta.

0 10 20 30 40 50
| | | |

Asiakkaan mukana
markkinoille

44

Verkostoituminen muiden
toimistojen kanssa

Ulkomaalaisten
yhteistykumppanien 20
hankinta

Yritysosto 7

Oman toimiston —I5
perustaminen

Muu ]2




Kansainvalistymispolku: ensimmaiset Kv.
toiminnoft

* Asiakkaan mukana kansainvalistyminen on yleisin tapa aloittaa
 VARSIN HALLITTUA

Asiakkaan mukana
kansainvalistyminen %

47

Osallistuminen kv
seminaareihin ja 20
koulutuksiin %

Kv yhteistydprojekti % 16




Kansainvalistymispolku:
likkeellepaneva voima

» Asiakkaan ja oma aloite yhta yleisia
« ALOITTEELLISUUS TASAPAINOSSA

0 10 20 30 40

50

60

49

Oma aloite 42

Joku muu 9




Kansainvalistymispolku: aikaperspektiivi

. Suuri osa vastaajista aloittanut kansainvalistymisen 6 vuoden
sisalla yrityksen perustamisesta

. VARSIN NOPEAA

0 5 10 15 20 25 30 35
0-1 wuotta 31
2-3 wotta 24
4-6 wotta 18
7- 9 wotta 7
yli 9 wiotta 20




Kansainvalistymispolku: ensimmainen
markkina-alue

. Lahialueet yleisimpia, mutta laajaa hajontaa
- VARSIN HALLITTUA

0 5 10 15 20 25 30 35

| | | | |
Ruotsi 30

Venaja/Baltia 14

Saksa 11

Pohjoismaat 11

UK 7

Sweitsi 7

Muut 20




Kansainvalistymispolku: Tiedonlahteet

« Tarkeimpia tiedonlahteita kansainvalistymisessa olivat
yleisesti ottaen kumppanit, kollegat seka ulkomaalaiset
Kumppanit.

0 5 10 15 20 25 30
|
I I I I
Ketjuun tms. kuuluvat muut kumppanit |24
Kollegat |22
Ulkomaalaiset kumppanit 122
Internetisté vapaasti saatava tieto ]11
Kotimaiset kumppanit |9

Kotimaiset alan lehdet l
Festivaalit, messut, tapahtumat yms. I

Ulkomaiset alan lehdet IZ

Online datapankit IZ




Kansainvalistymispolku: fuki

70 % ei ole saanut /
hakenut tukea tai apua
kansainvalistymisessa
miltaan taholta.

Ne jotka kuuluivat
ketjuun tai littoutumaan,
kokivat saavansa
asiassa tukea omalta
ketjultaan

Ei mitaan

Joku muu

Kauppakamari

Fintra

Finnpro

MTL

10 20 30 40
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70

27

65




Kansainvalistymispolku: konsulfointi &

koulutus

n. 60 % vastaajista ei ole
kayttanyt mitaan koulutusta
tai konsultointia
kansainvalistymisen apuna.

70

Koulutusta 24

Finnpro:n konsultointia ]4

Jonkun muun
konsultointia

15

Ei mitaén 58

45 % vastaajista ei kayttanyt mitaan
koulutusta

29 % kaytti oman ketjun tms.
koulutusta

24 % ulkopuolisen tahon koulutusta.
0 10 20 30 40 50

Ei mitaan 45

Oman ketjun tms. sisalla
tapahtuvat koulutukset

Ulkopuolisen tahon
jarjestdmé koulutus

Jotain muuta

29

24




Kansainvalistymispolku: Tiivistelmad

« Kansainvalistyminen alkaa useimmiten asiakkaan aloitteesta tai
verkostoitumisesta, harvoin omin pain

« Kansainvalistyminen alkaa lahialueilta

 Tiedonlahteet inmisia (kollegat, verkostot), eivat juurikaan
systemaattisia (kurssit, konsultointi, datapankit, lehdet, internet),
ulkopuolisen avun kaytto vahaista




Sanoffua kansainvalistymisesta: plussat

« Hyvat henkilokontaktit ja henkilokemiat

« Kokemusten/tekniikoiden seka uusien toimintamallien vaihto

* Uusia mahdollisuuksia ja ideoita

+ Referenssien hankinta

* Oppiminen muilta

« Benchmarking

» Eri toimintaymparistojen seka kulttuurien toiminnan ymmartaminen
 Virikkeiden saanti

» Positiivinen vaikutus koko yritykseen




Sanoffua kansainvalistymisesta: miinukset

 Vaatii paljon aikaa ja sitoutumista johdolta seka koko yritykselta.

» Ulkomaisten viranomaisten poikkeavat kaytannot/ maaraykset ja
lainsaadanto

 Kulttuurierot
» MyoOs kansainvalisesti toimivien asiakasyritysten sisalla
* Prosessien hitaus
» Henkilokemiat
» Heikot kv. verkostot kotimaisilla osaajilla
» Eri maiden maksukaytantojen poikkeavuus/ hitaus

» Ulkomailla suunnitellut ja budjetoidut ratkaisut eivat valttamatta toimi
sellaisenaan local agencylle

 Matkustaminen on kallista

Tiedon maara ja sen saanti




Johtopaatokset

 Ala on varsin kansainvalistynyt
» Karkiyritysten osaaminen on hyvaa ja johtanut jo tuloksiin

* Nykytasosta 30-50 m€ / vuosi on lisapotentiaalia kaksin- tai
kolminkertaistumiseen
 Lisaa tukea ja yhteisia projekteja tarvitaan
— Osaamisen kehittamiseksi
— Osaamisen markkinoimiseksi
 MTL kaynnistaa kansainvalistymisohjelman
— Koulutusta

— Kontaktoinnin edistamista
— Markkinointia virtuaalisesti ja tapahtumissa




Kiitos!

MTL

PL 252 (Lonnrotinkatu 11)
FIN-00121 Helsinki
FINLAND

Tel. +358 9 687 950

www.mtl.fi




