Eesti masinatoostusettevotete
B2B eksportturunduses




Sissejuhatus

Eesti masinatddstusettevdtete olukord on viimastel aastatel olnud samaaegselt nii valja-
kutsuv kui ka vBimalusterohke.

EttevOtted ei ole oma turunduslike pingutustega alla andnud, vaid otsitakse aktiivselt uusi
sihtturge, nahes selles vdimalust konkurentsivdime taastamiseks ja edasiseks kasvuks.

Samas on kdigil, kes masinatddstuse B2B eksportturundusega varasemalt kokku puutunud,

Uhine arusaam:

See pole sprint, vaid aastaid kestev ultramaraton.

Kliendisuhted tekivad selles sektoris aeglaselt, otsustusprotsessid vdtavad kuid vdi teinekord
isegi aastaid aega, ja iga uue muugivdimaluse taga on kimneid kokkupuutepunkte, millest
0sa jaavad ettevdtete jaoks nahtamatuks.

Digiturunduse vdimalused - veebileht, sotsiaalmeedia, e-post, erialased valjaanded - on
selle teekonna loomulik osa. Kuid tehnoloogia kiire areng ja tarbijakaitumise muutused
on toonud esile nahtuse, mis varem ehk polnud nii teravalt fookuses: dark social ehk eesti
keeles varjatud digitaalse jagamise.

Dark social selgitab olukorda digitaalsetes keskkondades, kus klient ei vajuta Like ega jata
kommentaari, vaid teeb kuvatdmmise sinu ettevdtte veebilehel olevatest tehnilistest andme-
test ja jagab seda fotona kolleegile Messengeri v6i WhatsAppi kaudu:




,Huvitav seade - kas see aitaks meil lahendada X olukorda?”

Selline jagamine ei ole su kodulehe analtutikas mdddetav. Ega jookse kuidagimoodi sulle
CRM-i (kliendihaldustarkvara). Kuid see on sageli just see hetk, mil kliendi peas muutud sa
alternatiivseks lahenduseks.

September 2025 ilmunud Aripdeva raadiosaates tddes Eesti Masinatddstuse Liidu juht
Andri Haran:

~Ma oskan hetkel véib-olla kahe kde sérmedel kokku lugeda meie sektori ettevétteid, kellel on
reaalselt turundusinimesed t66l. Ma vdga loodan, et see muutub”.

Seda loodame meiegi Moliverys.

Sellest johtuvalt oleme sulle kui masinatddstuse juhile, tippspetsialistile vdi turundajale
kokku pannud digitaalse varjatud jagamise kohta mdningaid naiteid ja ideid, mis tuginevad
sektori tanastel kogemustel.

Nagu Uks Eesti masinatoostusettevdtte juht intervjuus valja toi, siis:
~Parast 15 aastat eksporti on mulle selge, et enamus otsuseid stinnib kulisside taga”.

Kui soovime tdostusettevotete turunduses tulemuslikkust tdsta ja konkurentsieelist sdilitada,
peame dppima seda nahtamatut ,kulissidetagust” maailma paremini tundma ja toetama.

Viide ja autor

Kaesolev kirjatiikk tugineb Taavi Altpuu 2025. aastal Tartu Ulikooli Parnu kolledZis kaitstud

I6putoole:

Taavi Altpuu on Eesti ainsa toostusturundusele spetsialiseerunud digiturundusagentuuri
Molivery asutaja ja strateeg.



https://www.aripaev.ee/raadio/episood/masinatoostuse-ekspordivoimalused-kasvavad-aga-turundus-lonkab
https://dspace.ut.ee/items/b61c50e4-6769-400d-8a6a-72519ff3ea93
https://dspace.ut.ee/items/b61c50e4-6769-400d-8a6a-72519ff3ea93

Ta on Ule kimne aasta aidanud todstusettevdtetel oma toodete ja teenustega digiturunduse
abil valisturgudele laieneda, to6tades valja eksportturunduse strateegiaid, mis p&hinevad
kliendikesksusel, usaldusel ja faktipdhistel mdddikutel.

Molivery fookuses on:
® B2B toostusettevdtted, kelle ostutsuklid kestavad aastaid;
® rahvusvaheliste kliendisuhete edendamine ja edasimuujate leidmine;
e digiturunduse ja muugi thildamine.

Kui see materijal tekitab huvi té6stusturunduse vastu vdi vajad tuge oma ettevdtte eksport-
turunduse strateegia arendamisel, saad Taaviga ihendust votta siit.



https://molivery.com/et/kontakt/

B2B ostuotsustus-
protsessid
measincatoostuses

Masinatéostuse B2B (arilt-arile) turunduses on ostuotsustusprotsessid keerukad, pikaaja-
lised ja sageli ettevdtte jaoks osaliselt nahtamatud. Otsused ei sunni kunagi uksi - need kuju-
nevad kollektiivselt, kus iga osaleja roll ja informatsiooni liikkumine méjutavad I8pptulemust.

Otsustajate ja mojutajate rollid

Masinatoostuses on projektid tihti ressursimahukad - sageli ulatuvad summad sadade
tuhandete vdi miljonite eurodeni. Investeeringute kaalu tttu ei langeta ostuotsuseid kunagi
uks inimene ainuisikuliselt. Nagu Kotleri ja Armstrongi klassikalises B2B ostukaditumise

mudelis kirjeldatud, jaguneb otsustusdigus viie pdhirolli vahel:

1 Kasutajad

Isikud, kes hakkavad masinat vdi ststeemi igapdevaselt kasutama. Nende
kogemus ja praktilised vajadused maaravad, kas lahendus on tédkindel ja
otstarbekas.

2 Mojutajad

Eksperdid voi tehnilised spetsialistid, kes tapsustavad vajadusi, koostavad

nduete loetelu ja hindavad tehnilist sobivust.

.



https://commecsinstitute.edu.pk/wp-content/uploads/2024/08/Kotler-and-Armstrong-Principles-of-Marketing.pdf
https://commecsinstitute.edu.pk/wp-content/uploads/2024/08/Kotler-and-Armstrong-Principles-of-Marketing.pdf

3 Ostjad

Inimesed, kes viivad labi hanked, tellimused vdi lepingulised kokkulepped.

4 Otsustajad

Tavaliselt juhtkonna liikkmed v&i omanikud, kes vétavad vastu [8pliku
investeerimisotsuse.

5 Véravavahid

Osapool, kes filtreerib infot - naiteks projektijuhid, kes otsustavad, millised
tarnijad Uldse pakkumiste tegemiseks laua taha kutsutakse.

Intervjuudes masinatdostusettevdtete juhtidega toodi korduvalt valja, et otsustusprot-
sessides on kaasatud mitmeid eri tasandi inimesi, kelle vajadused ja vaatenurgad vdivad
erineda. Nagu Uks vastajatest sdnas:

~Mitigimees (edasimuja) on see, kes otsustab, et ta suudab meie toodet oma klientidele mida.
Kui tema oma pakkumise edasimuligiga tegeleva ettevdtte juhi lauale toob, siis kuulatakse teda
tahelepanelikumalt”.

Seetfttu ei piisa turunduses ainult juhtkonna k&netamisest - sénum peab olema selge ja
veenev ka spetsialistidele, kes hindavad toodet tehniliste kriteeriumite ja selle kasulikkuse
pdhjal.

Ostuotsuste keerukus ja pikkus

Masinatoostuses on ostuotsuste protsessid pikaajalised. Kdesoleva t66 raames selgus, et
taupiline ostutsukkel vdib kesta 13-36 kuud, ulatudes mdéne valdkonna puhul isegi 60 kuuni.
Peamised pdhjused pikkade ostutsuklite puhul on:

® Suur investeering - otsused puudutavad ettevdtte pdhivarasid, mis peavad
teenima kasumlikku tulu jargnevate aastate, teinekord isegi aastakimnete,
|Gikes.




e Tehniline sobivus - enne [6pliku otsust testitakse ja vdrreldakse erinevaid
lahendusi pdhjalikult.

* Finantslahendused - sagelivajab ostuprojekt sobivat rahastusmudelit (liising,
krediit, investeeringutoetused jne).

Uks intervjueeritud ettevétte juht tai naite:

LValdkond, kus me tegutseme, erineb selle poolest, et meie pakutav on osa paarist kuni teinekord
ktiimnete miljonite eurodeni kitndivatest projektidest. Projekt vbib alles esimesest kontaktist 3-5
aasta parast toosse minna”“.

Kuigi mdned ostuotsused vdivad sundida kiiremini (nditeks kui I6ppkliendil tekib ootamatu
vajadus vOi rahastus on kohe olemas), on see pigem erandlik.

Toostusturundust tehes tuleb seetdttu moista, et klientide teekond ei ole lineaarne.
Otsustusprotsess koosneb mitmest faasist:

1 Probleemi teadvustamine

2 Voéimalike lahenduste uurimine

3 Tarnijate hindamine ja vordiemine

4 Siseprotsesside ldbimine (eelarve, juhtkonna kinnitus)

5 Loplik otsus ja tellimuse teostamine

Kui kogu selle protsessi jooksul ei dnnestu end nahtavaks ja usaldusvaarseks I18ppkliendi
silmis teha, vdib ostuotsus osutuda mdne sinu konkurendi kasuks.

Usalduse ja sotsiaalse kapitali tdhtsus

Masinatoostuse B2B ostuotsustes on usaldus keskseks teguriks. Mida kallim ja kriitilisem on
ostetav lahendus, seda rohkem otsivad otsustajad ja mdjutajad kinnitust valjastpoolt amet-
likke mUugisdnumeid.




Sotsiaalse kapitali mdiste (Coleman, 1988) aitab selgitada, miks see nii on. Otsustajad podr-

duvad oma erialaste vdrgustike poole, et kusida:

® Kas keegi on selle tarnijaga varem koosto6d teinud?

Kuidas masin tegelikkuses tootab?
e Kas teenindus on usaldusvaarne?

e Kui kiiresti saab varuosi?

Kui tihti tekib tooseisakuid?

Need kusimused leiavad vastused sageli privaatses suhtluses - suletud foorumites,
Messengeri vestlustes ja telefonikBnedes, mida ettevdtte turundustiim ei nae ega isegi oska
kuidagi mdota.

Sotsiaalse kapitali kaasamine otsustusprotsessi aitab luua kindlustunnet. Just see teeb dark
social'ist nii mdjuvdimsa nahtuse - see ei ole pelgalt info levitamine, vaid usalduslike soovi-
tuste voimendamine.

Seda nahtust toetavad ka rahvusvahelised uuringud. Naiteks Sanghvi (2020) uuring naitas,

et 62.7% inimestest kUsib enne otsuse langetamist soovitusi privaatsetest kanalitest.

Kokkuvote

Masinatoostuse B2B ostuotsuste md&istmine on vundament, millele dark social'i strateegia
toetub. Ostuotsuseid ei tee Uks inimene ja need ei sunni Uhe kokkupuutepunkti tagajarjel -
need kujunevad mitmekihilise protsessi tulemusel, kus informatsioon liigub nahtavates ja ka

nahtamatutes kanalites.

Kui turunduses ei arvestata sotsiaalse kapitali, usalduslike soovituste ja otsustajate omava-
helise suhtlusega, jaab suur osa mdjust kasutamata. Just siin saabki dark socialist potent-
siaalne konkurentsieelis neile ettevdtetele, kes dpivad seda nahtust teadlikult arvestama ja

vOimendama.



https://www.journals.uchicago.edu/doi/epdf/10.1086/228943
https://esource.dbs.ie/server/api/core/bitstreams/0436aecb-0ef7-400f-9dc5-c465033e3040/content

Masinatoostuse
digiturunduse eripdrad

Masinatoostuse eksportturunduses on digitaalsed kanalid ja tooriistad kujunenud viimastel
aastatel keskseks ressursiks uute turgude avamisel ja kliendisuhete loomisel. Samal ajal
erineb masinatéostuse digiturundus paljuski tarbekaupade voi teenuste turundusest -
ostuteekonnad on pikemad, emotsiooni ostuotsuste taga on vahem ning iga kliendisuhe on
oluliselt suurema vaartusega.

Masinatodstuse B2B ekspordi eripdira

Masinatoostuse ettevdtted toodavad seadmeid ja lahendusi, mis on sageli suure investee-

ringuvajadusega, tehniliselt komplekssed ja mitmeaastase elutsukliga.

Masinatoostuse eksportturundusel on mitmeid eriparasid:

1 B2B fookus

Klientideks on teised ettevotted, mitte |6pptarbijad. Ostuotsuseid mdjutavad
insenerid, ostujuhid, finantsjuhid ja tippjuhtkond.

.




2 Pikaajalised protsessid

Ostuotsuste tsuklid kestavad sageli 12-36 kuud voi vdi isegi kauem.

3 Kohandatud lahendused

Masinad kohandatakse konkreetse kliendi vajaduste jargi, mis muudab pakku-
miste koostamise aegandudvamaks ja kliendisuhtluse personaliseeritumaks.

4 Jdrelteeninduse olulisus

Masinatega kaasnevad hoolduslepingud, varuosade tarned ja tehniline tugi,
mis suurendavad muugijargset teeninduse ja kliendikontakti vajalikkust.

5 Personaalne suhtlus

Digiturunduse kdrval on kriitilise tahtsusega messid, referentsvisiitide korral-
damised ja otsekontaktid edasimuujatega.

1 ~

Seetdttu ei saa masinatodstuse digiturundust kasitleda kui ,kampaania ja reklaami” vétmes -
see on pikaajaline protsess, mille eesmark on kasvatada usaldust ja kinnitada, et ettevdte
suudab pikaajaliselt kliendi vajadusi taita.

Digitaalse ndhtavuse ja usaldusvédérsuse tdhtsus

Masinatdostusettevdtted on viimastel aastatel iha rohkem investeerinud digitaalse nahta-
vuse kasvatamisse. Majandus- ja Kommunikatsiooniministeeriumi uuringute jargi peab
72% eksportivatest ettevdtetest veebilehte ja 61% sotsiaalmeediat oluliseks kanaliks uutele
turgudele sisenemisel (MKM, 2021).



https://mkm.ee/sites/default/files/documents/2022-03/eesti_ekspordiuuring_2021.pdf

Olulised aspektid ndhtavuse ja usaldusvaarsuse kujundamisel:

Autoriteetne sisu
Kliendid ootavad detailseid tehnilisi
ulevaateid, tooteteste, juhtumiuuringuid
ja eksperthinnanguid ostuotsuste vastu-
vOtmiseks. See materjal peab olema
usaldusvaarne ja kergesti jagatav.

Visuaalnhe téendus

Pildid ja videod masinate reaalsest
kasutusest suurendavad usaldust
ja muudavad info kergemini
mdistetavaks.

Uutele turgudele sisenedes jatab ettevotte digitaalne jalajalg sageli esmase mulje, mille pdhjal
potentsiaalne partner otsustab, kas Uldse Uhendust vétta. Kui info on ebatapne, visuaalne
toetus puudulik vdi jatab turunduskommunikatsioon ebapadeva mulje, kaotatakse selle
kliendi huvi juba enne kontakteerumist.




Tarbijakditumise muutumine ja digikanalite roll

Mitmekanaliline suhtlus

Kliendid eeldavad, et info oleks
kattesaadav erinevates kanalites -
veebis, meilitsi, sotsiaalvdrgustikes

ja vajadusel ka konsulteerivate

osapoolte kaudu.




Uks intervjueeritud turundusjuht vattis olukorra kokku jargmiselt:

Kui meil pole pdhjalikku ja usaldusvééirset sisu, siis ei jdua
me kunagi I&plike otsustajateni — nad isegi ei julge meie
kasuks otsustada.

Kokkuvote

Masinatdostuse eksportturundus eioleluhiajalinemuugikampaania. Digiturundusstrateegias

tuleb arvestada sektori eriparadega:
® pikad ja keerulised ostuteekonnad;
e tehniliste andmete vajalikkus;
e kdrged ootused pakutavale valjundile ehk vaartuspakkumisele.

Just nende tegurite mdistmine loob aluse, et ettevdte suudaks kujundada digiturunduse
strateegia, mis kasvataks nahtavust, soodustaks varjatud soovituste tekkimist ja toetaks

pikaajalisi kliendisuhteid.
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Dark Social’i olemus
masinatoostuse B2B
turunduses

Masinatdostuse eksportturunduses raagitakse sageli nahtavatest turundustegevustest -
reklaamist, messidest ja otsekontaktidest. Kuid tegelikult on suur osa kliendi ostuteekon-
nast varjatud: see toimub suletud suhtluskanalites, mida ettevdte ei nde ega suuda taielikult
mddta. Seda nahtust nimetatakse dark social'iks ehk varjatud digitaalseks jagamiseks.

Mdiste kujunemine

Dark social mdiste vottis kasutusele Alexis C. Madrigal (2012), kes kirjeldas >
néhtust, kus veebis jagatakse sisu privaatsete kanalite kaudu - nditeks
sénumirakendustes, e-kirjades voi suletud gruppides - j&ttes jaogamisest

anallitikasse ainult otsese liikluse (direct traffic) jdlje.

Masinatdostuse B2B kontekstis tahendab see olukorda, kus otsustajad ja mdjutajad:

® jagavad masinate tehnilisi andmeid kolleegidele Messengeri v6i Whatsappi
kaudu;

® arutavad tarnijate maine ule erialafoorumites;

13



® edastavad linke ja dokumente organisatsioonisisestes Slack vOi
Teams vestlustes;

e kusivad soovitusi isiklikus e-kirjavahetuses.

Need kokkupuuted ei kajastu ettevdtte turundusraportites ega CRM-susteemides. Nii tekib
olukord, kus suure osa ostuteekonna mdjutustest jaavad turundajatele nahtamatuks.

Moju ostuotsustele

6sense raporti hinnangul kulub 70% ostuteekonnast info kogumisele. Téhelepanuvaarne on

seejuures, et see toimub enne muugiosakonnaga kontakteerumist, mis viitab selge ja vabalt
kattesaadava turunduskommunikatsiooni vajalikkusele digitaalsetes kanalites (6sense,
2024).

Kaesoleva masinatddstusettevdtete uuringu intervjuude kaigus toodi valja jargmised naited:

Sageli kiisitakse meie olemasolevatelt klientidelt
arvamust enne, kui me ise uute potentsiaalsete
klientidega suhtlusesse asume.

Niisiis leidis kinnitust, et Eesti masinatéostusettevotted tajuvad juba tdna inimeste
ostuharjumuste muutust, kus info kdttesaadavus ja selle méistmine on eelduseks
muugiprotsessi algatamiseks.



https://6sense.com/blog/dont-call-us-well-call-you-what-research-says-about-when-b2b-buyers-reach-out-to-sellers/

Dark social ei ole seega mitte ainult infoliikumise nahtus, vaid kaalukate soovituste 6ko-
siisteem, mis vbib maarata:

® kas uldse saadetakse paring;
® kui kiiresti otsus tehakse;

® kui palju on ostja valmis investeerima antud lahendusse.

Kuidas dark social’i méju modta?

Digiturunduses puutakse iga tegevust modta: klikimaarad, konversioonimaarad, kampaania
ROl jne. Dark social puhul on mddtmise ampluaa ning tulemused piiratud:

Google Analyticsi piirangud
Kui linki jagatakse privaatselt ja seejarel kulastatakse lehte, liigitub see ,otse-
seks liikluseks" (direct traffic), kui lingil pole kuljes UTM-parameetreid.

Andmete puudulikkus kliendihaldustarkvaras
Kui klient registreerib oma huvi (nt edastab kontaktivormi) ostuprotsessi

|6ppfaasis, siis on ilma teadliku tegutsemiseta varasemate kokkupuutepunk-
tide tuvastamine vdimatu.

Atributsioonimudelid
Klassikalised atributsioonimudelid (nt viimase kliki atributsioon) ei arvesta
varjatud soovitusi ja taustamdju.

Sellest tulenevalt ei tohi ettevdte hinnata B2B turundustegevuste efektiivsust ainult mddde-
tava liikluse pdhjal. Varjatud mdju v8ib olla otsustava tahtsusega isegi siis, kui seda otseselt
analuutikast ei paista.
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Kokkuvote

Dark sociali mdistmine ja sellega arvestamine masinatddstuse turunduses aitab ettevottel
kujundada strateegiat, mis ei toetu ainult nahtavatele kanalitele ja kampaaniatele, vaid loob

usaldust ja jagamisvaarset sisu, mida otsustajad saavad privaatselt kolleegidega jagada.

Kui seda eirata, jaab suur osa kliendisuhete kujundamisest ettevdtte kontrolli alt valja.
Edukas strateegia ei Urita dark social'it elimineerida, vaid aktsepteerib seda loomuliku kliendi-
kaitumise osana ning toetab seda labim&eldud sisu ja loodud kogemuste kaudu.




Masinatéostus-
ettevotete kogemus
dark socialiga

Uuringu tulemused naitasid, et ettevotete teadlikkus dark social mdistest on uldiselt piiratud.
Mitmed vastajad olid nahtusega kaudselt kursis, kuid ei olnud varjatud digitaalse jagamise
kontseptsiooni suvitsi anallusinud ega osanud hinnata selle mdju oma turundustegevuste

tulemuslikkusele.

Md&ned olulised téhelepanekud:

Tundmatu termin
Osa vastajaid tunnistas, et pole dark social ehk varjatud digitaalse jagamise
mdistet varem kuulnud, kuigi said intervjuu kaigus aru, et praktikas on see

igapaevane nahtus.

Teadvustamata moju
Enamus ettevotteid ei olnud ststeemselt uurinud, kuidas privaatne soovituste
jagamine mdjutab paringute ja muugivihjete tekkimist.

Uldine arusaam varjatud jogamisest
Kdik vastajad ndustusid, et suurem osa liikumisest toimub viisil, mida ei ole

vAimalik veebianaltutikaga médta (nt Whatsapp kaudu).




Kui peaksin ausalt Gtlema, siis me ei tea, mida kliendid
omavahel réddgivad — me ndeme tulemusi vaid siis, kui nad
|16puks Uhendust votavad meiega.

Praktikad ja kogemused varjatud jagamisega

Ettevotted kirjeldasid erinevaid praktikaid ja kogemusi, milles dark social mangib rolli:

.Ega me ise ei tea, kes mida edasi soovitab - vahel
kuuleme sellest alles siis, kui kontaktivorm on juba
teele pandud ja huvi olemas”.

,VOin kindlalt 6elda, et ilma

referentsprojektideta me paljudesse
hangetesse ei padseks - see on usalduse
kusimus, mida omavahel raagitakse”.




Need kogemused naitavad, et ostuotsuse kujunemine on palju enam seotud isiklike ja suletud
kontaktv@rgustikega, kui turundustiimid sageli eeldavad. Sellest tulenevalt on oluline madista,
et ametlik info on vaid Uks osa otsustusprotsessist.

Véljakutsed ja takistused dark social’iga

Ettevotted tdid valja mitu takistust, miks dark social m&ju on tana raske hinnata:

® M6o6dikute puudumine: puuduvad tddriistad, mis aitaksid tuvastada, kust
kontakt pariselt alguse sai.

® Aja- ja ressursipuudus: turundusmeeskondadel puudub vdimekus kliente
sustemaatiliselt intervjueerida, et varjatud soovituste kohta infot koguda.

* Teadmatus, kuidas sisu jagatavaks muuta: osa ettevdtteid tunnistas, et
nende turundusmaterjalid ei ole vormistatud viisil, mida kliendid saaks muga-
valt oma kolleegidele jagada.

Praktilised jéreldused uuringust

Uuringu pdhjal saab esile tdsta mitu olulist jareldust, millele masinatdostusettevotted voiksid
tahelepanu pdorata:

® Dark social on laialt levinud nahtus, mille m&ju ulatust alahinnatakse.

e Usaldusp®histe soovituste ja referentside jagamine toimub peamiselt suletud
kanalites.

e Kuiettevoteeilooteadlikultsisu,midaonlihtne edasisaata(naditeks kompaktsed
PDF-id, visuaalsed Ulevaated), ei toimu soovituste levikut sisteemselt.

® Mdddikute puudumine ei tdhenda m&ju puudumist - pigem viitab see vajadu-
sele kusida klientidelt otse: , Kust te esimest korda meie kohta kuulsite?”
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Kokkuvote

Masinatdostuse ettevdtted tunnistavad, et dark social on nende turunduses olemas ja olulise
mdjuga, kuid puudub susteemne teadlikkus ja strateegiline lahenemine selle nahtusega
kohanemiseks. Turundamisel on vaja mdista, kuidas kliendid otsuseid kujundavad, millist
infot nad privaatselt jagavad ja kuidas ettevdte saab luua usaldust tdstvat sisu, mis jduab
otsustajateni ka siis, kui nende otsingud jadvad analtutikas nahtamatuks.




Soovitused dark
social’i kasutamiseks
masinatoostus-
ettevotete turunduses

Paljud intervjuudes osalenud ettevdtete juhid ja turundusjuhid tdid valja, et esimene ja kdige
olulisem eeltingimus dark social levikuks on usaldusvaarne sisu. Kui potentsiaalne ostja ei
leia veebilehelt vbi muugimaterjalidest piisavalt konkreetset ja veenvat teavet, ei hakka ta
seda ka kolleegidele edasi jagama.

Sagelijaab ettevotte veebileht ainult tldiste loosungite tasemele. Seal on kull kirjas, et ollakse
~kvaliteetne partner” vdi ,usaldusvaarne tarnija“, aga puuduvad pdhjalikumad tdendid, mis
ostuprotsessi algfaasis kindlustunnet looksid. Naiteks Uks tegevjuht sénas intervjuus:

,Kui meil pole péhjalikke tehnilisi andmeid, siis ei véta edasimdiiija meid tésiselt. Uks asi on
reklaam, teine aga konkreetne info, mida ta saab oma kliendi jaoks kohe edasi saata ja esialgset
huvi toote vastu testida I6ppklientide peal”.

Sellest jareldub, et sisu peab olema korraga p&hjalik ja kergesti jagatav, luues usaldust ja
tekitades kindlustunnet, et info jagamisel ei seata enda isiklikku mainet ohtu.

Jagamise toetamine ja lihtsustamine

Dark social ei ole midagi, mida saab taielikult md&ta, aga selle levikut saab teadlikult soodus-
tada. Eriti oluline on jagamise lihtsus - see, kui mugav on tehnilist infot v8i kogemuslugusid
edasi saata.
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Sageli jduab info inimeseni just seetdttu, et saadetakse kolleegile Uhelauseline sénum koos
lingiga. Kui link vdi sisu ei avane mugavalt, on usalduse loomine katkenud. Uks turundusjuht

tddes intervjuus:

.Meie materjalid ei ole sellisel kujul jagatavad, mida spetsialist saaks Messengeri voi
Whatsappi teel mugavalt jagada“.

Selleks tasub hinnata oma sisu jargmise pilguga:

Kas tootetutvustust on vdimalik saata Uhe lihtsa lingina, mis tdédtab
igas seadmes?

Kas PDF vdi video on piisavalt lUhike, et mitte koormata jagajat ja anda
kiirelt pdhisdnum edasi?

Kas tootelehed on struktureeritud nii, et ka kiirel sirvijal tekib esmane

usaldus ja arusaam pakutava vastu?

Kui jagamist toetav sisu on loodud, suureneb tdendosus, et varjatud soovitused liiguvad
loomulikult internetikeskkondades edasi.

Teadlikkuse kasvatamine ja kliendisuhete
hoidmine

Dark social'i strateegiline kasutamine algab oma meeskonna ja partnerite harimisest. Kui
muugitiim voi edasimuujad ei teadvusta, kui suur osa info liilkumisest toimub privaatsetes

vOrgustikes, jaab osa muugipotentsiaalist realiseerimata.

Mdned ettevdtted tdid uuringus valja, et nad on hakanud teadlikumalt kisima, kuidas klient
tegelikult otsuseni joudis. Naiteks kasutatakse kusimust: ,Kust te esimest korda meie kohta
kuulsite?” - see lihtne kisimus aitab koguda siseinfot varjatud jagamiste kohta, mis muidu
jaaks kahe silma vahele.

Samuti réhutati, et pikaajaline kliendisuhe on parim viis kérge mdjuteguriga soovituste
saamisel. Kui rahulolev klient on valmis privaatsetes kanalites oma kogemust jagama,

muutub see kdige usaldusvaarsemaks reklaamiks.




Seet8ttu on mdistlik siduda regulaarne klientidelt tagasiside kogumine ja suhtekeskne
matteviis mitte ainult muudgi-, vaid ka turundusprotsessi.

Tasakaalu leidmine

Uks suurimaid takistusi dark sociali m&istmisel on justkui ,kontrolli kaotamise” tunne - tead-
mine, et digitaalseid varjatud jagamisi ei ole vdimalik otseselt numbritesse panna. Kuid see
ei tahenda, et seda tuleks eirata. Vastupidi - edukad masinatddstuse turundajad &pivad
tasakaalu hoidma: mdddetavate kanalite kdrval toetutakse ka intuitsioonile, kogemusele ja
otsesele kliendisuhtlusele.

Kui muugitiim annab tagasisidet, et paringute hulk kasvas parast uue sisu avalikustamist,
vOibki see olla mark, et dark social on té6le hakanud. Isegi kui Google Analyticsist midagi
erakordset ei tahelda.

Tuleb arvestada, et tulemuste hindamisel ei tohiks piirduda ainult konversioonimdddikute
ja uldiste liiklust tdlgendatavate mdddikutega - mdnikord on kdige tapsem indikaator lihsalt
see, kas sinu ettevdtet mainitakse isiklikes vestlustes voi mitte.

Kokkuvote

Dark social on masinatddstuse turunduses igapaevane nahtus, kuid jaab tihti igapaevastes
turundusotsustes tahaplaanile. Selle m&ju ei saa taielikult kontrollida ega md&ta, aga seda
saab teadlikult toetada, luues jagamist vaarivat sisu.




Dark social
kasutamine
turundusstrateegics

Masinatoostuse ettevitete kogemus naitab, et kuigi taielikku labipaistvust dark social'iga ei
saavutata, saab strateegia kujundamisel vastu vétta mitmeid praktilisi otsuseid.

Mootmise piirid ja realistlikud ootused

Esimene samm on aktsepteerida asjaolu, et varjatud digitaalse jagamise mdjust ei saa kunagi
terviklikku raportit. Kui ettevétte juhtkond ootab Google Analyticsist sama detailset teavet,
nagu naiteks tasulise reklaami puhul, vdib tulemuseks olla pettumus.

Intervjuudes margiti, et suur osa paringutest jduab nendeni alles siis, kui klient on oma
esialgse info kogumise juba I6petanud. Sel hetkel pole vdimalik enam kindlaks teha, mitu
kolleegi vBi partnerit omavahel infot vahetas ja millal tegelik huvi tekkis.

»See info liigub suletud vérgustikes. Meie jaoks on kbige olulisem, et ta (ldse liiguks”,

Just see hoiak - md&istes piiranguid, mitte valistades neid - loob aluse dark social'i kasutami-
sele turundusstrateegias.

Kliendisuhete kaudu ndhtamatu nadhtavaks
tegemine

Kdige vaartuslikum meetod dark social m&ju hindamiseks on vahetu suhtlus olemasolevate
ja potentsiaalsete klientidega. Kui paring laekub, tasub alati kusida lihtne ktsimus:
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,Kuidas te meist kuulsite?”

Mdnes ettevdttes on selle kisimuse juurutamine turunduse- ja muugiprotsessidesse toonud
rohkem sisulist teavet kui mistahes kampaania analtttika. Kui muaudgitiim vdi turundus kusib
sama kusimust ning kdérvutab tulemusi, hakkavad teatud mustrid kujunema:

e Korduvad mainimised edasimuujatest, kes linke jagavad.

e Valdkonnaspetsiifilised grupid voi foorumid, kus ettevdtte kohta kaivat
infot jagatakse.

® Spetsialistid, kelle usaldusvaarne soovitus paneb kliendid tegutsema.

Kui info on kaes, on vBimalik koostada nuud lihtne Ulevaade - millised kanalid vdi kontaktid
on kdige suurema mdjuga? Oluline on mdaista, et ka see teave ei pruugi olla 18plik - pikaaja-
lised kliendid ei maleta alati tapselt, kuidas huvi kujunes. Seetdttu ongi tahtis, et kiisida seda

kUsimust varsketelt klientidelt parima Ulevaate saavutamiseks.

Varjatud jagamiste toetamine teadliku
sisuloome kaudu

Masinatdostuse kontekstis saab varjatud soovituste levikut toetada kdige paremini [abi kvali-
teetse ja jagamist vaariva sisu.

Paljud intervjuudes osalenud juhid selgitasid, et kui tooteinfo on lihtsasti edastatav, suureneb
tdendosus, et seda jagavad edasimuujad ning olemasolevad I8ppkliendid hea meelega ka
oma kontaktvdrgustikule edasi.

~Me vbime teha igasuguseid reklaamkampaaniaid, aga kbige paremini toétab see, kui kliendil on

midagi teistele edasi saata”.

See tahendab, et tehniline sisu peab olema disainitud kiireks jagamiseks:

lUhikesed ja kompaktsed PDF-failid;

visuaalsed tootekaardid;

referentsprojektide lthilood;

lihtne veebiaadress, mida saab kopeerida.
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Kui selline materjal on olemas ja ajakohane, saab dark social m&ju loomulikul teel kasvatada
ilma, et see nduaks pidevat kampaaniate juhtimist.

Andmete kogumise ja kvaliteedi tasakaal

Parim viis andmete kogumiseks ja kvaliteedi hoidmiseks on luua kombineeritud pilt, mis

Uhendab kolm allikat:

1 digitaalne jalajalg, mida saab md&dta (allikad, veebikaitumine);
2 muugitiimi tagasiside, mis peegeldab kliendi teekonna subjektiivset poolt;

varskete klientide intervjuud, mis aitavad mdista otsuse kujunemist ja
varjatud madjutajaid.

See kolmekihiline info loob pdhja, mille abil saab hinnata, millises ulatuses varjatud jagamine
aitab paringuid voi pakkumisi genereerida.

Kokkuvote

Dark sociali mdju hindamine on niisiis pigem protsess kui projekt. Selle kasutamiseks turun-
dusstrateegias on vaja mdista, et nahtamatu osa ostuteekonnast ei ole viga susteemis, vaid
osa tanapdevasest kliendikaitumisest. Kui ettevdte arendab sisuloome kvaliteeti, kusib jarje-
pidevalt klientidelt, kuidas nad otsuseid teevad, ja Uhendab nahtavad madjutegurid nahta-
matutega, tekib organisatsioonis teadlik turunduskultuur, mis aitab digitaalsel varjatud
jagamisel 16ppklientide seas kasvada.




Kokkuvote

Masinatdostuse eksportturundus eiole kunagi olnud lihtne valdkond. Suured investeeringud,
aeglased otsustusprotsessid ja mitmekihilised kliendisuhted on loonud pinnase, kus iga
vaike detail vdib mangida otsustavat rolli. Varjatud digitaalne jagamine ehk dark social on osa
sellest keerulisest mosaiigist - nahtus, mis ei ole uus, kuid mille tahtsus ajas on kasvutrendis.

Kui varasemalt vdis loota, et messil osalemine v8i kvaliteetne mulgipresentatsioon annab
I6ppkliendile vBi potentsiaalsele edasimudujale piisavalt infot ja tekitab neis usaldust, siis tana
vOetakse suur osa otsustest vastu enne kui me sellest teada saame. Kuvatdmmise jagamine
Slackis, lingi jagamine e-kirjas v&i video edastamine Messengeris vdivad olla vaartuslikumad
kui tuhatkond reklaamiklikki Meta platvormil.

Dark social kui paratamatu voimalus

Kuigi suurt osa turundust saab detailse tapsusega mdodta, siis ei tohiks ettevotted dark
social'it teadlikult valtida. Pigem on see paratamatus, mis vdib digesti m&testatuna muutuda
masinatddstusettevotetele voimaluseks. Usalduspdhine soovitus on kdige tugevam turun-
dusvorm - ja just varjatud kanalites sinnib see kdige sagedamini.

Selle asemel, et keskenduda ainult sellele, kuidas nahtamatu osa “nahtavaks muuta”, tasub
kusida: kuidas luua rohkem pd&hjuseid, miks kliendid Uldse tahaksid meist réaakida? Mida
saame teha, et nad julgeksid jagada meie kohta kaivat infot oma kolleegide, partnerite voi
klientidega? Need kUsimused on masinatédstuse turunduses palju olulisemad kui see, mitu
inimest tapselt mdnele lingile klikkis.




Mottekoht juhtidele ja turundajatele

Selle uuringu kdige olulisem punkt on, et dark social on osa igast ostuteekonnast. Isegi kui te
ei suuda seda I6puni mddta ega modelleerida, saate siiski palju ara teha, et see nahtamatu
jagamine teie ettevdtte kasuks pdorata:

® Teadvustamine: raakige dark social'i olemusest oma turundustiimi ja maugi-
partneritega. Kui ndhtamatus saab nime ja sisu, on seda tulevikus lihtsam
arvesse votta ja teadlikult juhtida.

® Sisuloome lihtsustamine: looge sisu, mida on sisu tarbijatel mugav
ja turvaline edasi jagada - olgu selleks luhike video, Uks A4 PDF voi link
referentsprojektidele.

e Tagasiside kogumine: kisige igalt uuel kliendil, kuidas ta teist kuulis. Uks
kUsimus vdib paljastada mitu uut ideed.

® Usalduse tostmine: keskenduge pikaajaliste suhete loomisele, mitte ainult
pakkumiste tegemisele. Kui klient tunneb, et teda austatakse ja toetatakse,
jagab ta oma haid kogemusi teie ja potentsiaalsete klientidega avatumalt.

Loppsona

Dark social on siin, et jaada. Selle osatahtsus ostuotsuste vastuvétmisel ajas tduseb, sest
inimesed hindavad Uha rohkem isiklikke kogemusi ja soovivad saada oma seisukohale teiste
ekspertide kinnitust. Kui soovite, et teie ettevdtte lugu oleks see, millest varjatud suhtlusvor-
gustikes raagitakse, siis on aeg hakata seda lugu teadlikult kujundama.

Kui vajad tuge strateegia loomisel v8i soovid oma tiimiga seda teemat suvitsi arutada, on
Molivery meeskond valmis kaasa m&tlema. Sest toostusturundus ei ole ainult ndhtav - see
on ka koik see, mida raagitakse siis, kui teid ennast ruumis ei ole.
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https://molivery.com/et/kontakt/

Dark social’i teadlikkuse kasvatamise
ja strateegilise juhtimise

7-sammuline protsess

1 Teadvustamine ja harimine

e Kas kdik vdtmeisikud (turundus, muuk, juhtkond)
mdistavad, mis on dark social ja miks see oluline on?

® Kas olete kokku leppinud, et tulemuste m&&tmise piiratus
ei tahenda moju puudumist?

® Kas olete tutvustanud naiteid ja uuringuid, mis aitaksid
nahtust visualiseerida ka turunduskaugele inimesele?




Tulemuste médtmise ning nende
hindamise pdhimdtetes kokkuleppe
sadavutamine

e Kas juhtkond mdistab, et dark social tulemuste mddtmine
ei saa olla 16plik?

e Kas olete kokku leppinud, milliseid mdddikuid dark
social ilmestamiseks kasutate (nt korduvad soovitajad
muugivestlustes, jagamismustrid jne)?

e Kas analUusite tulemusi regulaarselt?




