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AZB
Myynnin ja markkinoinnin yhteispeli

Teknologia myynnin ja markkinoinnin
yhteispelissa

Tama materiaali on tuotettu Jatkuvan oppimisen ja tyollisyyden
palvelukeskuksen rahoittamassa myynnin ja markkinoinnin

koulutuksessa kaupan alalle. Materiaali koskee osaa koulutuksen
sisallosta.

Koulutusmateriaalin on tuottanut Jouni Sutinen ja Riikka Ahmaniemi
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Myynnin ja markkinoinnin yhteispeli

Teknologia myynnin ja markkinoinnin
yhteispelissa

Sisallysluettelo:
4-64 Kurssi 4. Teknologia myynnin ja markkinoinnin tukena
65-140 Kurssi 5. Verkkosivut myynnin ja markkinoinnin kotipesa

141-212 Kurssi 7. CRM asiakaskokemuksen ajurina



Tervetuloa valmennuspalvaan 4.
Teknologia MyMa mallin tukena

AAVA
BAN

Myynnin ja markkinoinnin Masterclass 2023
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Ota kalkki

Irti valmennuksesta

§§
 _J

W)
Ole lasna Kysy rohkeasti Tee muistiinpanoja
Kamerat paalle, kayta chatia, Valmennus ei ole monologi. Voit Saatte valmennuksen diat myos
reagoi, ala multipaskaa. aina kysya kesken esityksen. sahkoisesti omaksi.
Nama valmennukset ovat sinua

varten!



Al multipaskaal!
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Mita tapahtuu, jos
kuuntelemme puolella
korvalla ja
puuhastelemme samalla
vahan muuta?

Puheen toki kuulee, mutta se ei riita oppimiseen ja muistamiseen. Kuultua pitaisi myés ehtia
prosessoida, mutta sille ei riita kaistaa, jos samalla tekee muuta. Siksi uudet asiat eivat
yhdisty osaksi aikaisempaa tietoa eivatka painu pitkakestoiseen muistiin.

Tasta syysta valmennus todennakoisesti tuntuu turhalta "ei tullut mitaan uutta®. Oivalluksia
ei synny ilman prosessointia.

Olo on multitaskatun puolikorvavalmennuksen jalkeen hahmaisen kuormittunut. Aivot ovat
kayneet kuumina, vaikka omasta mielesta on fiksusti jakanut huomiota kahteen ja saanut
paljon aikaan.

Niihin muihin samalla tehtaviin hommiin saattaa pujahtaa virheita. Kiusallinen kirjoitusvirhe
sahkopostiin tai unohdus asiassa, jonka keskittyneena varmasti olisi muistanut.
Todennakéisesti sen sahkdpostin kirjoittaminen myos vie kauemmin kuin jos siihen olisi
rauhassa paneutunut.

Mitd enemman ja useammin multitaskaa, sita vaikeampaa keskittyminen jatkossa on.
Ja mitd enemman ja useammin multitaskaa, sita kiireisempi ja stressaantuneempi olo

todennakdisesti on.

Sinulla on kaksi vaihtoehtoa. Osallistu ja jata muut tehtavat tuonnemmaksi. Ala osallistu
lainkaan, jos et voi keskittya. Tee kiireiset tyot nyt niihin keskittyen, jos tama paiva ei
onnistunutkaan kalenteriisi.
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Paivan aikataulu

Klo 11
Klo 1145

Klo 12.30

Klo 14.00

Klo 15.50

Klo 16.00

Paivan aloitus ja Q& A valmentajien kanssa
Lounaalle

Key note: Mita tarkoittaa datalla johtaminen?
Tehtava

Key note: Oikea CRM oikeaan tarpeeseen
Ryhma/itsenainen ty: Omien vaatimusten
tunnistaminen ja CRM vaatimusmaarittely
ryhmatyéna

Paivan loppukoonti

Valmennuspaiva paattyy
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ENNAKKOTEHTAVA

\ Mieti etukateen miten teknologiat voisivat parantaa sinun myynnin ja markkinoinnin prosesseja. Ala keskity liikaa nyt kaytéssasi oleviin
jarjestelmiin vaan visioi rohkeasti “unelmatilannetta”. Esimerkiksi:
\ - “Olisipa hyva jos myynnissa keratty asiakastieto oli jokaisen asiakaspalvelijan tiedossa”
- “Miten me saisimme kaikki messukontaktit ja livena kohdatut asiakkaat asiakastietojarjestelmaamme?”
- ‘Kylla bisnesta parantaisi se etta yksikaan vanha asiakas ei paasisi unohtumaan ja jarjestelma osaisi ennustaa milloin
asiakkaalla on seuraava huoltotarve'
- "Pystyisikd tekodly ennustamaan asiakkaan kayttaytymista keratyn ostohistorian perusteella?”

- “Voisiko digimainonta muuttua automaattisesti Forecan paikallis-sddennusteen mukaan, niin etta aurikoisina paivina siella
mainostettaisiin terassia ja sateisena paivina Foodoran kuljetuksia?”
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~ Key note:
MITA TARKOITTAA KUN
JOHDETAAN DATALLA?
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Tietoisuus ja Harkitsee ja Tekee Kokee ja
tiedonhaku vertailee paatoksen suosittelee
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Markkinoinnin ja H Myynnin ja
Brandi tehokkuuden ! tehokkuuden Uutiskirjeet
seuranta ! seuranta
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TAVOITA lAKTlI\{OI" ) i KONVERTOI SITOUTA
Nay, Ohjaa sisaltoon. : Vaikuta ja Huolehdi ja
houkuttele ja opeta ja i aktivoi hoivaa
innosta sivista ! ostopaatdkseen
Markkinointi Myynti Myynti & markkinointi
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Tietoisuus ja Harkitsee ja Tekee Kokee ja
tiedonhaku vertailee paatoksen suosittelee
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Nay, Ohjaa sisaltoon. : Vaikuta ja Huolehdi ja
houkuttele ja opeta ja : aktivoi hoivaa
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Markkinointi Myynti Myynti & markkinointi



Tietoisuus ja Harkitsee ja Tekee Kokee ja 'A\&B
tiedonhaku vertailee paatoksen suosittelee

Digimarkkinointi
ADS, FB, IN, IG..
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LEAD Jalkimarkkinointi
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Automaatiot +

VERKKO KAU PPA muistutukset
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+ Y
Myynnin ja ( W
tehokkuuden
seuranta

MYMA-JARJESTELMA

~

Sisaltémarkkinointi
& SEO

Markkinoinnin ja
Brandi tehokkuuden
seuranta

TAVOITA AKTIVOI KONVERTOI SITOUTA
houkuttele ja opeta ja aktivoi hoivaa
innosta sivista ostopaatdkseen

Markkinointi Myynti Myynti & markkinointi
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"Saitte 150 klikkausta vime kuussa’
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"Saitte edellisessa kuussa 87 klikkausta 200 eurolla.
Naista 2 henkiloa tuotti yhteensa 1600 euroa. ROI
700%. Tuplataan budjetti ensi kuussa ja...
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Kerataan

Datalla johtaminen O
hahkindnkuoressa E

Toimii seka markkinoinnissa, ettd myynnissa.

/' Tehdaan -
toimenpiteita
perustuen dataan

Ymmarretaan ja luotetaan Tulkitaan
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Datalla johtamisen merkitys

Tulokselle Tiimille Sinulle
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Merkitys tulokselle

Ymmarretaan

e miten ja mista asiakkaita saadaan
o orgaaninen / maksettu nakyvyys

e mitka kanavat tuottavat eniten liideja/kauppaa
o mihin kanaviin kannattaa panostaa

® missa vaiheessa ostopolkua tarvitaan tukea

myynnille/markkinoinnille

o harkinta-ajan pituudet eri tuotteille / palveluille

e miten kauppa syntyy
o uusi asiakas
o lisamyynti / sitouttaminen



Merkitys tiimille

Tiimi
e Oppiljatkuvasti lisaa asiakkaista seka tulkitsemaan dataa
o Jjatkuva kokeilu ja parhaiden kaytanteiden laajentaminen
e ymmartaa koko gjlan enemman kausaliteetista
o 'tyo tekijaansa opettaa’
e tietaa miten muokata sisaltoa

o omistettu media
o markkinointi ja myynti

"Parhaat tulokset syntyvat kun tiimi on sitoutunut,
oppimishaluinen ja omaa riittavasti resursseja,
seka allokoi tarpeeksi aikaa tekemiselle!

AZB
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Merkitys sinulle

Sina
e pysyt modernin myynnin ja markkinoinnin tekemisen aallonharjalla
o "Ei mopolla moottoritielle” - tarvitset hyvat jarjestelmat taustalle

e pystyt vakuuttamaan tyosi tuottavan tulosta
o ymmarra dataa ja luota siihen
e OSaamisprofilisi kasvaa

o osaat ostaa paremmin muilta ammattilaisilta
o tiedat missa tarvitset apua ja mista selviat itse

‘Osta sellaiselta toimijalta, jolla on konsultatiivinen ote tekemiseen.
Nain opit myos itse jatkuvasti’
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Osaamisen talkakaava

KIINNOSTUS + ROHKEUS = OPPIMINEN

OPPIMINEN + KOKEILEMINEN = OSAAMINEN
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Mista lahtea liikkeelle?
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Kuka tekee ja mita?

Onko kaikki..

.Sinun vastuulla?
tiimin vastuulla?
.Ulkopuolisen palveluntarjoajan vastuulla?

Onko yrityksellasi paasy kaikkiin tarkeimpiin seurannan tyokaluihin?
Ulkopuolisen palveluntarjoajan ei tule pimittaa sinulta paakayttajan oikeuksia tileillesi eika dataasi.
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Aloita keraaminen
Keraat todennakoisesti jo dataa naista

Omistettu media.
Kotipesa kuntoon ja seuranta kayntiin lainvoimaisest..

Ansaittu media seka mainoskanavat.
Konversio- ja mikrokonversioseuranta kayntiin,
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Valitse yksi paikka datan seurannalle

Esimerkiksi Looker Studio tai HubSpot
Yksi paikka. Kaikki data.
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Luo seurantamittaristo

Dashboard
Mittaristo, josta selviaa kokonaiskuva seka nyanssit.
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Mallinnus datan kulusta
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Kuinka saatiin 8 m<€ lilkevaihtoa tekevalle
yritykselle reilun vuoden aikana 7,8%
liikevaihdon kasvu ja 11,3 m€:n myyntiputki.
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Vanha kumppani — Lokakuu 2021
Budjetti 500 € / kk

Case Aava & Bang — Marraskuu 2021 - Toukokuu

2022
V e r k k O k a u p p a Budjetti tuplattiin (todellisuudessa kaytettiin vain 75%).
10 optimointikierrosta, joissa vaikutettiin vain
Mainosbudjetti kohdilleen budjetteihin ja hinnoittelumalleihin!

Tulos (verrattuna edelliseen ajanjaksoon)
+ 26800 €

Eli budjettia 1750 euroa enemman ja
optimointeihin alle 1000 euroa.



Tehtava 1.

Listaa mita dataa yrityksesi keraa talla hetkella.

Listaa mita dataa halutaan/aiotaan kerata tulevaisuudessa

Huom!
Aseta nama myos oikeaan kohtaan ostopolulle.
Tama helpottaa tulevaisuudessa mittarointiasi.

AZB
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Key note:
CRM OIKEAAN TARPEESEEN
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Rakenna oikeat toimenpiteet ostopolun jokaiseen vaiheeseen! RpAN|

ASIAKKAAN TIETOISUUS KIINNOSTUS HARKINTA PAATOS KOKEMUS

OSTOPOLKU /
VERKKOPALVELU 1 yNTEMATTOMAT VIERAILIJAT LIDIT ASIAKKAAT SUOSITTELIJAT
MONI 1. NAY JA 2. AKTIVOI 3. VAIKUTA 4. SITOUTA
‘ TAVOITA JA KLOUSAA HOIVAA

KANAVAINEN Tavoita Aktivoi eli Vaikuta, konvertoi, Sitouta,

MARKKINOINTI nakymalla, ohjaa sisaltoon, tue toimintaan ja huolehdi ja
- houkuttelemalla opeta ja sivista. helpota ostamista. hoivaa
(RACE-malli) ja innostamalla

KILPAILUETU:
PALVELUT ASIAKKUUKSIEN
TUOTTEET JOHTAMINEN

ARVOT JAHYODYT

YRITYKSEN TAVOITTEET

STRATEGISET BRANDI :
PAATOKSET KOHDERYHMAT
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Jarjestelmavalintaan vaikuttavat asiat

Tavoltteet
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Jarjestelmavalintaan vaikuttavat asiat

Legacy software
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Jarjestelmavalintaan vaikuttavat asiat

Integraatiot
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Jarjestelmavalintaan vaikuttavat asiat

Vaatimukset
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Puhelimet esille,
pidetaan poll.

?
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Teknologia tulee valita
koko organisaation kayttoon.

Miten jarjestelma tukee markkinoinnin lisaksi myos myyntia?
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Tyypilliset tarpeet.

Sahkopostin lahettaminen, automaatioviestit, myyntiputket, raportointi.
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Logiikka

Verkkopalvelu on aina
markkinoinnin keskiossa.

Verkko-

palvelu




Logiikka

Verkko-
palvelu

Myynti ja
arkkinointi

AZB

Markkinointi siirtaa
potentiaaliset asiakkaat
verkkopalveluun.
Myynti siirtaa myos ja myy,
seka lukee dataa
verkkosivuilta.
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Logiikka

Myynti tallentaa asiakastiedot
jarjestelmaan, jotta tietaa
kenen kanssa on keskusteltu

Myynti ja mitakin
arkkinointi i

Verkko-
palvelu
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Logiikka

‘Alykas CRM /
MyMa-jarjestelma” taydentaa
tietoja myos kontaktin toimien

perusteella useista lahteista.
Parhaimmillaan se nitoo

yhteen kaikki toiminnot ja on
ns. ‘markkinoinnin aivot’.

Myynti ja
arkkinointi

Verkko-
palvelu

yMa-

jarjestelma
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Logiikka

Naiden kerattyjen tietojen ja
kayttajan toimintojen
perusteella on mahdollista
tehda automaattisia toimintoja.

Myynti ja
arkkinointi

Verkko-
palvelu

()
MyMa-
jarjestelma
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"Parhaimmillaan se nitoo
yhteen kaikki toiminnot ja on
ns. Markkinoinnin aivot”
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[ Lomakkeet ] [ Digimarkkinointi ] [ Chat }
: Myynnin
[ Pisteytys ] [ sahkopostiviestinta ]
T e MyMa-
oo ) | arientotma | [_aene |
jarjestelma

[ Help desk / tiketit ] Puhelut ]

[ Blogi ] [ Myyntiputket ] [ Laskeutumissivut ]




[ Pollit

Chatrobotit

T

Lomakkeet ] [ Digimarkkinointi ] [

[ Pisteytys

Sahkoéposti-
markkinointi

[ Puhelurobotit

Erikoisemmat
lomakkeet

Myynnin
sahkopostiviestinta

MyMa-

[ Kavijaseuranta ]

jarjestelma

Puhelut ]

Blogi

] [ Myyntiputket ] [ Laskeutumissivut ]
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Verkkokauppa

Myynnin tyokalut

Toiminnanohjaus

H

Tuotannonohjaus

Tuotannon tyékalut

Intra
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Jarjestelmia v ‘
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Esimerkit

Lahetan
vain
uutiskirjeita

Fa

Campaign
Monitor

mailchimp

)(liana

technologies

Haluan automaation
mukaan laajemmin.
Myos myynnille,

Active >

pipedrive

Minulla on
verkkokauppa ja
haluan tehostaa

myyntia olemassa

oleville asiakkaille.

l’

Custobar

A
KLAVIYO

AZB

Haluan

360 nakyman

HubSpMt

salesforce
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Mita tyokaluja myyntiin ja
markkinointiin meilla on kaytossa?

RY H M A_ Mita tyokaluja halutaan tai aiotaan
T E H TAVA ottaa kayttoon?

Olet kuullut huhuja jarjestelmista
jotka mullistavat myynnin ja
markkinoinnin, Mita ne ovat?
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Jarjestelman vaatimusmaarittely



Tehtava: MyMa-jarjestelman
vaatimusmaarittely

Mita haluatte seurata ja/tai mitata?
Mita tarpeita on myynnilla, mita
markkinoinnilla, mita johdolla, enta
muilla?

Kontaktitietojen vaatimukset

Myynnin vaatimukset

Markkinoinnin vaatimukset
Muut vaatimukset

AZB



Mita tietoa meidan pitaa saada seuraavien otsikoiden alta?

2

Kontaktitietojen
vaatimukset:

Myynnin vaatimukset:

Markkinoinnin
vaatimukset

Mitd raportointia / tietoa haluamme
ulos kontakteista?

Mitd raportteja myyja ja myyntitiimi
tarvitsevat?

Mitd raportteja markkinointi tarvitsee?

Millaisia toiminnallisuuksia

Mita tietoa se vaatii yksittaiselta Millaisia toiminnallisuuRsia tarvitsemme?
Rontaktilta jarjestelmdassa? tarvitsemme?
1) XX
1) xx 1) xX 2)
) xx 2) XX 3)
3) 3
4)




Esimerkki:

2

Mita tietoa meidan pitaa saada seuraavien otsikoiden alta?

Kontaktitietojen
vaatimukset:

Myynnin
vaatimukset:

Markkinoinnin
vaatimukset

e VYhteystiedot
o  Sahkoéposti
o Puhelinnumero
o  Osoitetieto
e Ostotiedot
o  Milloin tilannut
o Mita tilannut
e  Asiakkuus
o Kerta-asiakas / projektiasiakas
o  Kuukausiasiakas / jatkuva asiakkuus

o

Myyntiputket
Myyntiputken eri vaiheisiin trigger
automaatioviesteille

e  Muistutusviestit myynnille
aikataulupohjaisesti (inactive contact)

e Automaatioviestiputket uusille partnereille
(kun aloittaa)

e Prospektointi ja ABM-ajattelu

Sahkopostipohjien luonti

Sahkopostien lahetys

Sahkopostilistojen luonti
Sahkopostiviestien segmentointi
Sahkopostiviestiketjujen automatisointi
SMS viestit

Konversion jalkeinen automaatioviestinta

Muut vaatimukset:

e Lomakeintegraatiot
e Rajapinta
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Jyvaskyla - Tampere - Helsinki — bang fi



Missa autamme?

STRATEGIA &
TUTKIMUKSET

Markkinointi, viestinta, brandi,
sisaltd- ja kanava & digistrategiat
Tyontekijakokemus - ja

B2B asiakaskokemustutkimukset

BRANDI

Yritys,- tyonantaja-
palvelu- & tuotebrandit
Brandin lanseeraus ja
juurrutus

Visuaaliset identiteetit

VALMENNUS

Viestinnan, myynnin ja
markkinoinninvalmennukset
Johtamis-, tyéyhteisé ja
esihenkilévalmennukset

Puhujat

MARKKINOINTI

Myynnin -ja markkinoinnin
pelisuunnitelmat ja myynnin
materiaalit

Sisaltomarkkinointi

Tuotteistukset, kampanjat
ja tuotelanseeraukset,

E’rintti, design, kuvitus, videot
ja animaatiot

Markkinointia palveluna

KEHITYS

Kehitys- ja
konsultointipalvelut / Ely
Palvelumuotoilu ja
fasilitoinnit

Kasvuohjelmat yrityksille

DIGI

Auditoinnit, analyysit ja
markkinoinnin automaatiot

Verkkopalvelut ja HubSpot
Digimarkkinointi
Hakukoneoptimointi
Somemarkkinointi

Google Ads

Digimarkkinointia palveluna

AZB

REKRYTOINTI

Markkinoinnin
rekrytoinnit

Rekrykoulutukset

Rekrykampanjat

VIESTINTA

Tyoyhteiso-, strategia- ja
sisainenviestinta
Viestintasuunnitelmat, kriisi
ja vastuullisuusviestinta

Tiedottaminen & PR

Tyoyhteisoviestintaa
palveluna



Verkkosivut
Myynnin jJa markkinoinnin kotipesa

AAVA
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Myynnin ja markkinoinnin Masterclass 2023
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Paivan aikataulu

Klo 11

n. klo 12

Klo 12.45

Klo 15.00

Klo 15.30

Klo 16.00

Check In: Q/A

1. Keynote: Verkkokaupan lautapelimalli ja mita tulee
huomioda kun ryhdytaan projektiin.

Lounaalle

2. Key note: Verkkopalvelun uudistaminen -
Myyntia tukevat verkkosivut & SEO

Tehtava
3. Key note: Tietoturva ja tietosuoja

Q/A paivan aiheista ja aiheiden ohi seka paivan
loppukoonti

Valmennuspaiva paattyy
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Ota kalkki

Irti valmennuksesta

§§
 _J

W)
Ole lasna Kysy rohkeasti Tee muistiinpanoja
Kamerat paalle, kayta chatia, Valmennus ei ole monologi. Saatte valmennuksen diat myos
reagoi, ala multitaskaa. Voit aina kysya kesken esityksen. sahkoisesti omaksi.
Nama valmennukset ovat sinua

varten!
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Mita tulit
. Mitka oli ennakko-odotukset paivaan?
Oppl 'mMaa n’) Mita tulit tdnaan oppimaan?
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1. Key note:
Verkkokaupan lautapelimalli ja
mita tulee huomioida kun
ryhdytaan projektiin.
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Olen harkinnut/perustamassa
verkkokauppaa. Mita minun pitaa
ottaa huomioon?
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SISALLYS

e Tekijan ja alustan valinta
e \erkkosivut + verkkokauppa vai
hybridiverkkokauppa?



Tekia |
alustavalinta

AZB

Vaikka verkkokaupan voi perustaa taysin
ilman ohjelmointiosaamista ja saada tuotteet
myyntiin saman paivan aikana, on ennen
perustamista seka sen jalkeen otettava
huomioon monia pienia asioita, joista yksi on
tekijan ja alustan valinta

Kuka tekee?

- Sina?
- Joku muu?

Milla alustalla?

- Avoin lahdekoodi?
- Suljettu lahdekoodi / Saas?
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Ennen kuin paatat kuka verkkokauppasi tulee
rakentamaan, vastaa seuraaviin kysymyksiin:

e Millainen budjetti sinulla on?

Al ka Ja b u dJ ett| e Onko sinulla aikaa toteuttaa itse?



Alka Ja budjetti

AZB

Ennen kuin paatat kuka verkkokauppasi tulee
rakentamaan, vastaa seuraaviin kysymyksiin:

e Millainen budjetti sinulla on?
e Onko sinulla aikaa toteuttaa itse?

Budjetti

Tee

. o Tilaa
itse Ajankayttod
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Kilpailuta tekeminen projektina!




Avoin vai
suljettu
lahdekoodi?

Minka jarjestelman
valitset?

Avoin

Avoin lahdekoodi on nimensa mukaisesti
avointa. Siihen paasee kasiksi kuka vain ja
sita voi parannella seka kehittaa. Sen
ymparille voidaan luoda tai ladata jo
luotuja uusia lisaosia, joilla laajennetaan
perusohjelmistoa.

Suljettu

Suljetulla ldhdekoodilla tarkoitetaan
taas ohjelmistoa jota kehittaa tietty
joukko eika sen lahdekoodia jaeta
muokattavaksi kenellekkaan.

Avoin

Kehittgjia paljon ympari maailmaa.
Saat taatusti apua ongelmiisi ja voit
kilpailuttaa toimittajan / kehittajan.

Integroituu todennakodisemmin
helpommin. Esim yleisimpiin
suosittuihin markkinoinnin
jarjestelmiin.

[lmainen / Kuukausimaksullinen.
Laajennettavissa yleensa pienella
rahalla, joskus jopa ilmaisilla
lisaosilla.

Suljettu

Jatkokehitys rajattua. Saatat
joutua itse maksumieheksi
Saatat joutua maksamaan
integraatioista isommat rahat.
Mahdollisesti laajennettu
palveluntarjoajan toimesta
suosittuihin palveluihin. Muilta
osin joudut itse maksamaan
laajennuksen.
Kuukausimaksullinen jarjestelma
Mikali valitset kotimaisen
verkkokauppa-alustan on etuna
suomenkielinen tuki.

Molemmissa voi olla ihan yhta hyva tietoturva.
Avoimessa sina vain pidat siita itse huolen.



Saas

Avoin vai

. e Helppo tapa toteuttaa verkkokauppa
Su l:J ettu e Integroituu todennakodisemmin helpommin. Integroinnit yleisimpiin jarjestelmiin
- 17 yksi elinehto Saas-palvelulle.
I‘a h de kOOd I e Laajennettavissa yleensa pienella rahalla, joskus jopa ilmaisilla lisaosilla.
Keskittyneet kehittdjat ja softan ymparille toteutunut omia yrityksia mm.
. P . kehityspuolelle seka teema- ja lisdosapuolelle.
M | nka Jarjestelman Kuukausimaksu perustuu yleensa jarjestelman laajuuden tarpeeseen kayttgjalle.
valitset? e Oma tukija yleensa hyvat ohjeet ja kayttajien seka kehittdjien support kuten
keskustelualueet ja kattavat ohjesivut.
e Laajentuu ja paivittyy palveluntarjoajan puolesta

Saas

Software as a service. Ostat softan
palveluna, jolloin saat siihen

kayttoolkeuden, Toimittaja pitaa tietoturvasta huolen.
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Hybridiverkkokauppa?
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Tukea muilta verkkokauppiailta!



AZB




AZB

Stepit verkkokaupan perustamiseen
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STEPIT VERKKOKAUPAN PERUSTAMISEEN

1. Strategia

2. Palvelun rakentaminen
a. Kaytettavyys ja ulkoasu
b. Sisalto ja sen selkeys

LaUtapell malll c. Kuvat ja tuotetekstit
d. Ostamisen kynnyksen madaltaminen

3. Markkinointi

4. Paivittaistoiminta
a. Asiakaspalvelu, Kuitit, Keraily, Parcel business, Viestinta,

Reklamaatiot jne...
5. Jatkokehitys

82



LAUNCH A&B

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu



LAUNCH

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu Verkkokaupan sivuston ja
itse verkkokaupan

rakentaminen

AZB



LAUNCH

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu Verkkokaupan sivuston ja
itse verkkokaupan

rakentaminen

Kaupan
julkinen
puoli

Tilauksen
kasittelyn
jarjestelma

VddNVYIOINYIANLIOYOILNI

Varaston-
hallinnan
jarjestelma

Kassajdrjes
telma, PIM,
muut

AZB



LAUNCH

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu Verkkokaupan sivuston ja
itse verkkokaupan

rakentaminen

zZ
_|
Kaupan Eq
julkinen % %
puoli Q
_|
C
<
m
ol
; Toimitusten suunnittelu ja
% rakentaminen
Tilauksen >
kasittelyn %
jarjestelma ; o

Varaston-
hallinnan
jarjestelma

Kassajdrjes
telma, PIM,
muut

AZB



LAUNCH

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu Verkkokaupan sivuston ja
itse verkkokaupan

rakentaminen

zZ
_|
Kaupan Eq
julkinen % %
puoli Q
_|
C
<
m
ol
; Toimitusten suunnittelu ja
% rakentaminen
Tilauksen >
kasittelyn %
jarjestelma ;

3 Kuinka asiakaspalvelu ja
\r:a:?Ston_ : lakisditeiset asiat
allinnan : .
: ?
Jarjestelma 5 hoidetaan?

Kassajdrjes
telma, PIM,
muut

AZB



LAUNCH A&B

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu Verkkokaupan sivuston ja
itse verkkokaupan

rakentaminen

z
_|
Kaupan B
julkinen = %
puoli Q
_|
C
<
m
bl
; Toimitusten suunnittelu ja
% rakentaminen
Tilauksen >
kasittelyn %
jarjestelma ; e

Kuinka asiakaspalvelu ja
lakisdateiset asiat
hoidetaan?

Varaston-
hallinnan
jarjestelma

MARKKINOINTI

Kassajdrjes
telma, PIM,
muut

Es

Markkinointi
Kuinka asiakkaat saadaan?




LAUNCH A&B

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu Verkkokaupan sivuston ja
itse verkkokaupan

rakentaminen

9

Kaupan
julkinen
puoli

Toimitusten suunnittelu ja
rakentaminen

Tilauksen

kasittelyn

jarjestelma

VddNVYIONMNYIANLIOYDILNI

Kuinka asiakaspalvelu ja PAIVITTAINEN
lakisddteiset asiat TOIMINTA
hoidetaan?

MARKKINOINTI 8 —
oo

Varaston-
hallinnan
jarjestelma

Kassajarjes
telma, PIM,
muut

E

Markkinointi
Kuinka asiakkaat saadaan?

A\

Tilaus. Asiakaspalvelu, auttaminen,
somemyynti.

)



Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu

Kaupan
julkinen
puoli

Tilauksen
kasittelyn
jarjestelma

VddNVYIOINYIANLIOYOILNI

Varaston-
hallinnan
jarjestelma

Kassajdrjes
telma, PIM,
muut

LAUNCH

Verkkokaupan sivuston ja
itse verkkokaupan
rakentaminen

Toimitusten suunnittelu ja
rakentaminen

()
-

Kuinka asiakaspalvelu ja
lakisaiteiset asiat
hoidetaan?

PAIVITTAINEN
TOIMINTA

o/f

o
o

Markkinointi
Kuinka asiakkaat saadaan?

A\
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Tilauksen hyvdksyminen. Maksu. Maksun
prosessointi. Kyselyt ja vastaukset mm.

toimituksista. @

Tilaus. Asiakaspalvelu, auttaminen,
somemyynti.




LAUNCH

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu Verkkokaupan sivuston ja
itse verkkokaupan

rakentaminen

zZ
_|
Kaupan Eq
julkinen % %
puoli Q
_|
C
<
m
ol
; Toimitusten suunnittelu ja
% rakentaminen
Tilauksen >
kasittelyn %
jarjestelma ;

Kuinka asiakaspalvelu ja
lakisaiteiset asiat
hoidetaan?

Varaston-
hallinnan
jarjestelma

Kassajdrjes
telma, PIM,
muut

PAIVITTAINEN
TOIMINTA

Markkinointi
Kuinka asiakkaat saadaan?
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Toimituksen tayttaminen. Kuitit. Keraily.
Pakkaus. Toimitus. Kansainvalinen toimitus.
Varaston hallinta / varastokayttaytyminen

Tilauksen hyvdksyminen. Maksu. Maksun
prosessointi. Kyselyt ja vastaukset mm.

toimituksista. @

Tilaus. Asiakaspalvelu, auttaminen,
somemyynti.




Kaupan
julkinen
puoli

Tilauksen
kasittelyn
jarjestelma

VddNVYIONMNYIANLIOYDILNI

Varaston-
hallinnan
jarjestelma

Kassajdrjes
telma, PIM,
muut

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu

LAUNCH

Toimitusten suunnittelu ja
rakentaminen

Es

Markkinointi
Kuinka asiakkaat saadaan?

AZB

Verkkokaupan sivuston ja
itse verkkokaupan

rakentaminen ’ ((T))

5

*Parcel Business

o .o Kuriirit
Tilauksen toimittajat

Toimituksen tayttaminen. Kuitit. Keraily. B\,
Pakkaus. Toimitus. Kansainvalinen toimitus. E
Varaston hallinta / varastokayttaytyminen

Kuinka asiakaspalvelu ja PAIVITTAINEN
lakisddteiset asiat TOIMINTA
hoidetaan?

MARKKINOINTI

Tilauksen hyvaksyminen. Maksu. Maksun
prosessointi. Kyselyt ja vastaukset mm.

toimituksista. @

o
o

A\

Tilaus. Asiakaspalvelu, auttaminen,
E@- somemyynti.



Kaupan
julkinen
puoli

Tilauksen
kasittelyn
jarjestelma

VddNVYIONMNYIANLIOYDILNI

Varaston-
hallinnan
jarjestelma

Kassajarjes
telma, PIM,
muut

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu

LAUNCH

Toimitusten suunnittelu ja
rakentaminen

E

Markkinointi
Kuinka asiakkaat saadaan?

Verkkokaupan sivuston ja
itse verkkokaupan
rakentaminen ’ (( T ))

9

*Parcel Business
Tilauksen toimittajat

Kuinka asiakaspalvelu ja PAIVITTAINEN

lakisditeiset asiat TOIMINTA
hoidetaan?

o

MARKKINOINTI 8 [ —
o

AZB

¥ [r

Tilauksen

Kuriirit

Tilaus. Asiakaspalvelu, auttaminen,

somemyynti.

saapuminen
asiakkaalle

Toimituksen tayttaminen. Kuitit. Keraily. B\
Pakkaus. Toimitus. Kansainvalinen toimitus. E
Varaston hallinta / varastokayttaytyminen

Tilauksen hyvaksyminen. Maksu. Maksun
prosessointi. Kyselyt ja vastaukset mm.

toimituksista. @




LAUNCH {D A& B
Palautuskaytanto, kyselyt. Kaikki oston

jalkeinen toiminta ja asiakaspalvelu.

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu Verkkokaupan sivuston ja

itse verkkokaupan

rakentaminen ((T))
- P =]
4
m
ﬁfiﬁz: 9 \ *Parcel Business Kuriirit . Tilauksen
; T riir > -
’ puoli o & Tilauksen toimittajat S saapuminen
b= asiakkaalle
C
<
2 oS N e
; Toimitusten suunnitteluja > Y3 J¢ 7
% rakentaminen
lgzﬁtkesliz :‘E Toimituksen tayttaminen. Kuitit. Keraily. B\
jarjestelma 2 Pakkaus.Tm@tus. Kansamvz}lmep tom'wltus. E
— Varaston hallinta / varastokayttaytyminen

Kuinka asiakaspalvelu ja PAIVITTAINEN
lakisaateiset asiat TOIMINTA
hoidetaan?

Varaston-
hallinnan
jarjestelma

Tilauksen hyvdksyminen. Maksu. Maksun

()
-

Kassajarjes © @ prosessointi. Kyselyt ja vastaukset mm.
telma, PIM, toimituksista.
muut > @
_____________________ Markkinointi o

Tilaus. Asiakaspalvelu, auttaminen,
Kuinka asiakkaat saadaan? E@’

somemyynti.



/\7| Markkinointi. Kuinka asiakkaat pidetaan?

Parannukset verkkokauppaan.
LAUNCH Strateginen suunnittelu ja jatkotoimet

<Yoaoooaasoasassssaosaaosaconsaansoanseasaansasnssaassaasaaaaaaaao T EEREREEN 08 .

Seuranta, mittaaminen,
markkinoinnin kehitys

Verkkokaupan sivuston ja
itse verkkokaupan
rakentaminen ’ ((T))

AZB

Palautuskaytanto, kyselyt. Kaikki oston
jalkeinen toiminta ja asiakaspalvelu.

2 ]

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu

P

pa
=
'IETLSIEZ: 9 *Parcel Business T Tilauksen
. T r -
! puoli (@) Tilauksen toimittajat S saapuminen
b= asiakkaalle
C
B
2 . N Iesteem 00 e
; Toimitusten suunnitteluja > JX J© 7
% rakentaminen
lgzﬁtk(:li; )E Toimituksen tayttaminen. Kuitit. Keraily. B\
jarjestelms 3 Pakkaus.Tonm.ltus. Kansamve}lmep tomnus. E
— Varaston hallinta / varastokayttaytyminen

Kuinka asiakaspalvelu ja PAIVITTAINEN
lakisddteiset asiat TOIMINTA
hoidetaan?

Varaston-
hallinnan

jarjestelma
MARKKINOINTI 8 | —
Tilauksen hyvaksyminen. Maksu. Maksun
Kassajarjes © © prosessointi. Kyselyt ja vastaukset mm.
telma, F;IM, ‘ T toimituksista.
muu ~ -
1 TAJA @
o

Markkinointi

Tilaus. Asiakaspalvelu, auttaminen,
Kuinka asiakkaat saadaan?

somemyynti.




/\7| Markkinointi. Kuinka asiakkaat pidetaan?
Parannukset verkkokauppaan.
LAUNCH Strateginen suunnittelu ja jatkotoimet @

H
o
(o]

Seuranta, mittaaminen,

markkinoinnin kehitys /\7|

Verkkokaupan strategia.
Bisneksen suunnittelu

Verkkokaupan sivuston ja
itse verkkokaupan

rakentaminen ((T))
> P
p4
o
5?‘222?‘ 9 A *Parcel Business Kuriiit R
J i o N Tilauksen toimittajat Sl
puoli =
()
<
VT NG Y . X T R PPPPRTEECL L
; Toimitusten suunnitteluja > J& J© 7
% rakentaminen
Tilauksen >
késittelyn %
jarjestelma ; —

Kuinka asiakaspalvelu ja PAIVITTAINEN
lakisaateiset asiat TOIMINTA
hoidetaan?

Varaston-
hallinnan
jarjestelma

Kassajarjes
telma, PIM,
muut

(=)
&

Markkinointi
Kuinka asiakkaat saadaan?

(o)
(o)

A\

Tilaus. Asiakaspalvelu, auttaminen,
E@- somemyynti.

AKB
08 )

Palautuskaytanto, kyselyt. Kaikki oston
jalkeinen toiminta ja asiakaspalvelu.

P

Tilauksen
saapuminen
asiakkaalle

Toimituksen tayttaminen. Kuitit. Keraily. B\,
Pakkaus. Toimitus. Kansainvalinen toimitus. E
Varaston hallinta / varastokayttaytyminen

Tilauksen hyvaksyminen. Maksu. Maksun
prosessointi. Kyselyt ja vastaukset mm.

toimituksista. @




A&B

2. Key note:
Myyntia tukevat verkkosivut



Mika naista
sinua kilnnostaa
erityisesti?

AZB

Verkkopalvelusta myynnin kotipesa -
Huomioi nama suunnittelussa!

Tarjoa lisaarvoa - milla keinoin?
Miten voit vauhdittaa kaantymista
liidista asiakkaaksi?
Jalleenmarkkinointi ja miten se
tehdaan hyvin?

Hakukonenakyvyys myynnin
nakokulmasta ja miten parantaa sita?



Verkkosivusto

Verkkosivuilla vierailevalle vaikuttavat asiat

Ensivaikutelma
Visuaalisuus — Luotettavuus

Kayttokokemus & kayttoliittyma
Selkeys ja selkea kaytettavyys

Sisalto
Vakuuttavuus, luotettavuus

AZB
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Uusl
verkkosivusto?

Verkkosivuston uudistus ilman
tavoitteita, kohderyhmien huomioon
ottamista, ajatuksella tuotettua sisaltoa
Ja ilman pohdittuja palvelupolkuja on
pelkka nykyaikainen visuaalinen
nayteikkuna jota vain ihaillaan.

Suunnitteluvaihe tarkea!



Verkkopalvelu prosessina A&B

JULKAISU _,

Uuden verkkopalvelun

. s Valitun CMS-alustan Sivuston visuaalisen Sivuston rakentaminen, Sivuston testaus, julkaisu
vaatimusmaarittely . . . _— s e
Tekninen paalle rakennettavan ilmeen suunnittelu ohjelmointi & ja kayttokoulutus.
o verkkopalvelun rakenne visuaalisen identiteetin sisallontuotanto (tekstit,
- Sisallollinen . L . . .
) ) ja rautalangat. Kevyet (brandin) mukaisesti. kuvat, videot).
- Visuaalinen

mallinnokset Figmaan.

Hakusana-analyysin
tekeminen.




Tavoltteet

Yleisimmat tavoitteet uudistukselta

Lisaa liideja

Lisaa kauppaa

Helposti paivitettavat
Selkeat ja helposti kaytettavat
Nykyaikaiset ja modernit
Pitaa toimia kaikilla laitteilla
Visuaaliset

AZB
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: "

.”“.PaUOﬂkO‘
Lisaa liidej
Lisaa kauppaa
Helposti paivitettavat
Selkeat ja helposti kaytettavat
Nykyaikaiset ja modernit
Pitaa toimia kaikilla laitteilla
Visuaaliset

Miten mittaroit, etta
ONnistyit?

Tavoltteet

Yleisimmat tavoitteet uudistukselta
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Kohderyhma ja g o,
ICP o O

Tiedatko tai tunnetko asiakkaasi?

Tee verkkopalvelu heille, ala itsellesi. {z%




ICP = IDEAL CUSTOMER PROFILE

ICPYRITYS ROOLIT

Liikevaihto ja
henkilosto

Paatoksenteko
Sijainti

Taloustilanne

Organisaatio-
kulttuuri
Positiiviset
indikaattorit

Negatiiviset
indikaattorit

OVEN AVAAJA

PAATOKSEN-
TEKIJA

TAUSTA-
VAIKUTTAJA

KAYTTAJA

IHMINEN JATOIMINTA

KETA ETSIMME? MITA HAN
YRITTAA SAADA TYOSSAAN
AIKAAN?

Kuka han on henkilona: Nimi, titteli, elama ja ura.
Tyypillisimmaéat elamén & tydnteon arvomaailma?
Mika on hanen tavoitteensa tyossaan ja eldmassa?

OSTAMISEN ESTEET
Mika innostaisi juuri heita?
Milla perusteilla he tekevat paatoksia?
Mitd mahdollisia oston esteita prosessissa on?
Mita vaihtoehtoja he harkitsevat?

AZB

DATA JA MITTAUS

HAASTEET JA
ARVOSTUSTEKIJAT?

Mitd h&n arvostaa, mikd on hanelle tarkeaa?
Mitkd ovat keskeisimmat haasteet
aihealueeseen liittyen?

Hy®ty, jota koittaa tavoitella?

MITEN JA
MISTA TAVOITAMME?

Mika on tarkein viestimme hanelle?
Missa kanavissa voimme tavoittaa hanet?
Ketd han kuuntelee, seuraa ja mita kanavia kayttaa?



Ostopersoona

Kuka?

AZB

Ika?

Mista heidat tavoittaa?

Miten kayttaa mediaa?

Mita arvostaa

Minka ongelman verkkosivustosi
pitaa ratkaista?

Mitka ovat ostamisen esteet?



PAALVA
03TOV0I MAR

”

KILPAILYA -
RENCHMAR

OM TIATYV

qEsTNi o3 e b5 ovma racaiin

Esimerkki
kohderyhman
arkkityypista
auki piirrettyna



Sisalto on tarkein

Tuota kohderyhmaasi kiinnostavaa sisaltoa

AZB

Verkkosivusto ilman oikeaa ja
laadukasta sisaltda ei houkuta ketaan
Tee sisaltoa kohderyhmaasi ja
hakukoneita ajatellen



Kayttajan po

Ohjaa kayttajaa

lut

AZB

Pohdi kayttajan polut valmiiksi

Kuinka kuljetat kayttajan kohti haluttua
loppupistetta

Tutki sivujesi tehokkuutta ja tee
toimenpiteita sivuille, joihin saat
kayttajia orgaanisen nakyvyyden
kautta



AZB

Mita edella mainituista on teidan verkkosivuilla
huomiolitu ja mita naet, etta pitaisi olla huomioitu?
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Lisaarvon tarjoaminen?
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I_I Saa rVO n e Opasta kayttajaa tarkemmin
e Lisaa luotettavuuden tunnetta
ta rJ oam | Nnen ? e Madalla kynnysta ottaa yhteytta tai

ostaa



Opas

Luo tuotteesta / palvelusta opas, joka pitaa sisallaan
tarkempaa tietoa.

e Miten ostan
e Mita pitaa ottaa huomioon
e Miten hinnoitellaan

T o . Seuranta
e Mitka ovat toimintamallimme ja toimin-
e  Miten homma toimii, jos paatan ostaa sty

CRM /
Mark. ja
myynnin
jarj.

Lataus-
Linkki
sahko-
postiin

Saadaan segmentoitua potentiaalinen asiakas. — Mista tuotteesta /
palvelusta han on kiinnostunut.



oo . . A
Lisaarvon tarjoaminen? B&

e Yksi muistettava asia on mielestani se, etta jos lupaa
niin arvokasta sisaltoa, etta kannattaa jattaa yhteystiedot, niin sisallon
pitaa olla myos sen vaartti =

Tykkaa - Vastaa - 1 vk O 1

Kommentti mainostoimiston Facebookin mainoksessa, jossa mainostavat verkkosivustouudistuksen opasta.



Laskuri

Luo tuotteesta / palvelusta laskuri

e Auttaa selkeyttamaan hinnoittelua

e Saa jopa vertailukelpoisen
tarjouksen

e \Voilaskea tuotteen / palvelun
ostamisesta koituvat saastot tietylla
aikavalilla

Veloituksettomat
konsultaatiot
(myyntitapaamiset)

Myynti padsee suoraan asiakkaan luokse

e Helpompivakuuttaa asiakas

A
Webinaarit B&

Kosketuspiste suoraan kuuntelijoihin

e \oit vakuuttaa useamman asiakkaan kerralla
e Mahdollisuus jattaa tallenne on demand webinaariksi. Nain
liidituotanto jatkuu myos liven jalkeenkin

Chat / Chatrobotti

Suora asiakaspalvelun kanava

e Paasee heti keskustelemaan / myymaan

e Roboaotilla voidaan vieda kayttajaa oikeaan suuntaan ja
aktivoida live chat vasta myohemmin.

e Robotilla voidaan kerata myés liideja.



Kilpailut

Kilpailun kautta yhtestietojen saanti

e Esim. kohdistettu FB postaus /
mainos

Kilpailun kautta markkinointiluvan saanti
(verkkokauppa)

e Kohdista kilpailu olemassa oleville
asiakkaille (esim. sahkopostilistalla
oleville FB Custom Audience) ja saa
markkinointilupa

A
Alennuskupongit B&

Tilaamalla uutiskirjeen, seuraavasta ostoksesta alennus
(verkkokauppa)

e Saadaan markkinointilupa seka mahdollisesti jo kauppaa.

Kokeilujaksot

Jos tuotetta / palvelua halutaan testata
ennen ostopaatosta. Toimii softapuolella.

e Paasee aidosti kokeilemaan
e \oidaan rakentaa sitouttavia
toimintoja kokeilujaksolle



AZB

Mihin alkaisempiin olet antanut omat yhteystiedot
vilmemmaksi?

Mita se vaatii etta olet valmis antamaan?






Lidista
aslakkaaksi

AZB

Automatisoi toiminnot

1.  Automatisoi liidin hankinnan jalkeinen
vaihe

2. Syota tietoa, seuraa kayttajaa, segmentoi

3. Informoi myyjaa oikealla hetkella

Myynti

Myynnin tehtava on muuttaa valmis Liidi
asiakkaaksi



AZB

Jalleenmarkkinoint



AZB

Jalleenmarkkinointi

‘Rema”
HRetaH

Tarkoittaa digimarkkinoinnin keinoa nayttaa mainoksia eri
digikanavissa henkilolle, jotka ovat kayneet sivustollasi.



AZB

Kayttotapaesimerkki

Henkilo on vieraillut verkkokaupassa mutta ei ole ostanut.

Luodaan kohderyhma kavijoista jotka ovat kayneet verkkokaupassa,
mutta eivat ole kayneet kassan kiitossivulla.

Voit myos nayttaa mainoksissasi tuotteita joita kavijat ovat katselleet.



AZB

"Remaa reman peraan

Voit ketjuttaa kampanjoita

Mainos — Landari — Remamainos — Uusi landari — Remamainos — Uusi landari

Voit luoda kohderyhmia tietyn laskeutumissivun kavijoista ja osoittaa naille
Jalleenmarkkinointimainontaa seka tiputtaa kavijat mainoksesta uudelle laskeutumissivulle.

Voit jatkaa tata niin pitkalle kuin ajattelen kiinnostuneiden lukevan lisaa tietoa tuotteesta/palvelusta,
Muista konversiopisteet!

Poista aina kayttaja kohderyhmalistalta halutun toimenpiteen jalkeen. Nain et hermostusta
potentiaalista asiakastasi.

Huomioi myos remamainoksen nayttokerrat per paiva ja ajanjakso. Vertaa oman tuotteesi/palvelusi
harkinta-aikaa naihin.



AZB

Kuka on kokeillut “remaa” ja onko ollut
haasteita?



AZB

Hakukonenakyvyys



AZB

Mita oppeja ja koppeja irtosi?



AZB

~ Tehtava

oy e

s
e

Mika oli hyvin, mika pain
Mita parannusehdotu



Vaihtoehtoinen tehtava

Tutkikaa omat sivunne,
kuinka paljon teidan sivuilla on konversiopisteita?
Vastaako konversiopisteet tavoitteita?

Mika oli hyvin, mika pain prinkkalaa?
Mita parannusehdotuksia sait?

AZB



A&B

3. Key note:
Tietoturva ja tietosuoja



AZB

Kysymyksia?



AZB

Must jutut mitka pitaa olla kunnossa

Evastekaytanto kuntoon
Viimeisimmat versiot aina asennettuna



AZB

Tietoturvavastuu

Saas & suljettu jarjestelma = Yleisesti toimittajan vastuu

Open Source = Sinun vastuu + hosting-firman vastuu

Muista riittavan hyva salasanahygienial!



AZB

Aava & Bang

Ohjeet tietoturvalliseen tyoskentelyyn.

Salasanakaytanteet: omat ja asiakkaiden.
Toimisto, etatyo ja tyoskentely kulkuneuvoissa ja yleisissa tiloissa.
Laitehallinta seka varkaus- ja vaarinkayttotapaukset.
Tiedostojen tallentaminen ja nimeaminen.

6 kk:n valein pidetaan tietoturva-aamu, jossa asiat muistutellaan mieleen.



AZB

Tietosuoja

Nayttaytyy verkossa seuraavilla tavoilla
Evastekaytanto

Tietosuojaseloste - miten asiakastietoja suojataan ja kuka siita vastaa



AZB

Evastekaytanto

Kayta kolmannen osapuolen palvelua evastekaytantoon.

Julkisia toimijoita velvoittaa eri evastebannerikaytanto kuin yksityisia toimijoita.

Tieda mita sivustollasi ajat ja minne tieto kulkee / tallentuul!



AZB

Tietosuoja

Kerro mita tietoja kerataan, miten tietoja suojataan,
kuka on vastuussa, ja mihin tietoja jaetaan.

Miten tiedot poistuvat tai miten ne poistetaan?



AZB

GDPR

Usein kysyttyja
"Onko Google Analytics laiton?”
"Voinko lahettaa markkinointiviesteja henkiloille, joilta en ole kerannyt lupaa?”
"Mika evastepalvelu kannattaa ottaa kayttoon?”

“Tarvitsenko evastebanneria, jos sivustolla el kerata kavijatietoja?”



Vetoa & pitoa

Yksittaisten toimenpiteiden sijaan haluamme
suunnitella markkinointia ja viestintaa
kokonaisvaltaisesti, sisalta ulospain.

Jos kaipaat lisaa jeesia, kysaise Jounin ja tiimin apuja
verkkosivuihin:

Verkkosivut & verkkokaupat
Verkkopalvelut ja integraatiot
Auditoinnit, analyysit ja markkinoinnin
automaatiot

Hakukoneoptimointi

Google Ads

Digimarkkinointi




AAVA
SAN

YHDISTAVA TEKIJA

Jyvaskyla - Tampere - Helsinki — bang fi



CRM asiakaskokemuksen ajurina

AAVA
BAN

Masterclass 2023
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Paivan aikataulu

Klo 11

Klo 11.45

Klo 12.30

Klo 14.30

Klo 16.00

Paivan aloitus

Puheenvuoro 1: CRM ja automaatiojarjestelmien

hyodyt

Lounaalle

Puheenvuoro 2: CRM ja automaatiojarjestelmat
e nykypaivan B2B myynnissa ja markkinoinnissa
e verkkokaupassa

Ryhmatyot ja keskustelut rytmittavat paivaa

Ryhmatyo: Jarjestelmavaihtoehdot ja
niiden kayttéonotto

Paivan loppukoonti ja valmennuspaivan paatos



AZB

Tana palvana
aslakasrekisteri on
yrityksen kallisarvolsin
omailsuus!



AZB

Ryhmakeskustelu:
Mika tekee
CRM-jarjestelmasta
toimivan?




AZB

Osa 1l

CRM ja automaatiojarjestelmien
hyodyt



AZB

Toimiva Jarjestelma palvelee
kayttajia Ja asiakkaita

- el tolisin pain!



Tavoltteet
uusasiakasmyyntiin

AZB

Tavoite |:
Ensimmainen yhteydenotto ei ole enaa kylma vaan
tiedamme jo mista asiakas on kiinnostunut kun
aihetta on lammitelty sisaltdomarkkinoinnilla..

Tavoite 2:

Kaikki kontaktointi kun tapahtuu jarjestelmasta,
kaikki asiakastieto on kaikkien kaytossa ja saadaan
henkildkohtaisempaa myyntityota tehtya seka
huomioitua esille tullut info.

Tavoite 3:
Tehtavat ja muistiinpanot automatisoivat
muistamisen ja tyolle muodostuu
tavoiteorientoitunut rakenne.

Tavoite 4:
Oma kanta on usein riittava pohja
myyntikampanjoihin ja uusia yhteystieotoja
ostettaessa saamme ne integroitua automaattisesti.



Tavoltteet
aslakkuuden
hoitoon

AZB

Tavoite |:
Yhdella silmayksella nahdaan yrityksen
aktiivisuustason

Tavoite 2:
Kaikki nakevat onko kyse asiakkaasta vai
potentiaalisesta asiakkaasta? Seka mita palvelua
asiakas ostaa tai kuka hoitaa asiakkuutta/myyntia?

Tavoite 3:
Kaikki nakevat onko yritykselle ja kontaktille
tarjousprosessi kaynnissa, missa ostoroolissa
henkiloita yritykseen on kiinnitetty.

Tavoite 4:

Kun kaikki em. asiat on luettavissa, voidaan luottaa,
etta kontaktille ei lahde vahingossa hanelle
kuulumatonta markkinointi- ja myyntiviestintaa ja
tiedonsiirto tekee yhteistyosta asiakkaalle sujuvaa.



Tavoitteet myynnin
Jjohtamiseksi

AZB

Tavoite |:
Jarjestelma antaa tilannetietoa koko yrityksen
myyntifunnelista seka eri liikketoimintojen,
tiimien ja yksittaisten myyjien tilanteesta.

Tavoite 2:

Tiedon valossa on mahdollista ennakoida
kassavirtaa ja arvioida toteutumisen
onnistumista seka tehda tarvittaessa korjaavia
toimenpiteita.

Tavoite 3:
Tiedon keruuseen ei tarvitse kayttaa kenenkaan
aikaa, kun reaaliaikainen tieto on olemassa.

Tavoite 4:
Tiimin tekemisen voi rakentaa lapinakyvaksi ja
avoimeksi tiimin kanssa.



AZB

Osa?2

CRM ja automaatiojarjestelmat
e nykypaivan B2B MyMassa
e verkkokaupassa



AZB

CRM jarjestelmat nykypalvan
B82B myynnissa ja
markkinoinnissa




Tietoisuus ja Harkitsee ja Tekee Kokee ja
tiedonhaku vertailee paatoksen suosittelee

Digimarkkinointi

ADS, FB. IN. IG... Verkkosivut LEAD Jalkimarkkinointi
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Markkinoinnin ja H Myynnin ja
Brandi tehokkuuden ! tehokkuuden Uutiskirjeet
seuranta ! seuranta
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TAVOITA AKTIVOI : KONVERTOI SITOUTA
Nay, Ohjaa sisaltoon. ! Vaikuta ja Huolehdi ja
houkuttele ja opeta ja i aktivoi hoivaa
innosta sivista ! ostopaatdkseen

Markkinointi Myynti Myynti & markkinointi



Tietoisuus ja Harkitsee ja Tekee Kokee ja
tiedonhaku vertailee paatoksen suosittelee

Digimarkkinointi

ADS, FB, IN. IG... Verkkosivut

LEAD Jalkimarkkinointi

| Il

Kiinnostava sisalto
kohderyhmittain +
“koukut”

Sisaltémarkkinointi
& SEO

MYMA-JARJESTELMA

v v
Markkinoinnin ja Myynnin ja
Brandi tehokkuuden tehokkuuden Uutiskirjeet
seuranta seuranta
‘\
TAVOITA AKTIVOI KONVERTOI SITOUTA
Nay, Ohjaa sisaltoon. Vaikuta ja Huolehdi ja
houkuttele ja opeta ja aktivoi hoivaa
innosta sivista ostopaatokseen

Markkinointi Myynti Myynti & markkinointi



Life Cycle Stage

Asiakkaan elinkaaren tila /
ostopolun vaihe

Pros-
pektit



Pros-
pektit

Myynti lisda
jarjestelmaan
kontaktit ja yritykset

Yleensa yrityksia,
jotka halutaan
asiakkaiksi seka
naiden ostopaattajat
(target accounts)

Ei muita tietoja kuin
nimi, sahképosti,
yritys

Myynti kayttaa
sahkoposti-
viestintaan ja
soittoihin



Pros-
pektit

Myynti lisda
jarjestelmaan
kontaktit ja yritykset

Yleensa yrityksia,
jotka halutaan
asiakkaiksi seka
naiden ostopaattajat
(target accounts)

Ei muita tietoja kuin
nimi, sahképosti,
yritys

Myynti kayttaa
sahkoposti-
viestintaan ja
soittoihin

Kayttgjan itse meille
antamat tiedot.

Saadaan
verkkosivuilta
konversiopisteiden
kautta. Naita ovat
mm. kaikki
lomakkeet,
oppaanlataukset,
webinaariin
ilmoittautumiset,
laskurit jne.

Saadaan tieto mita
kautta
konvertoitunut liidiksi
seka kaikki tiedot
mita vaaditaan, jotta
konversio toteutuu.
(Sina maaritat nama
tiedot)



Pros-
pektit

Myynti lisda
jarjestelmaan
kontaktit ja yritykset

Yleensa yrityksia,
jotka halutaan
asiakkaiksi seka
naiden ostopaattajat
(target accounts)

Ei muita tietoja kuin
nimi, sahképosti,
yritys

Myynti kayttaa
sahkoposti-
viestintaan ja
soittoihin

Kayttgjan itse meille
antamat tiedot.

Saadaan
verkkosivuilta
konversiopisteiden
kautta. Naita ovat
mm. kaikki
lomakkeet,
oppaanlataukset,
webinaariin
ilmoittautumiset,
laskurit jne.

Saadaan tieto mita
kautta
konvertoitunut liidiksi
seka kaikki tiedot
mita vaaditaan, jotta
konversio toteutuu.
(Sina maaritat nama
tiedot)

Markkinointivalmis
liidi (Marketing
Qualified Lead)

Ei valmis ostamaan,
mutta
markkinoinnilla
voidaan vaikuttaa
harkinta-aikaan tai
tulevaan
ostopaatékseen.

Samat tiedot kuin
liidilla. Myynti voi
taydentaa.
Taydentyy myds
kontaktin tekemisien
perusteella kuten
sahkopostin
avaukset,
klikkaukset,
verkkosivuvierailut.

Voidaan pisteyttaa,
jotta helpompi
seurata milloin
muuntuu SQL:ksi



Pros-
pektit

Myynti lisda
jarjestelmaan
kontaktit ja yritykset

Yleensa yrityksia,
jotka halutaan
asiakkaiksi seka
naiden ostopaattajat
(target accounts)

Ei muita tietoja kuin
nimi, sahképosti,
yritys

Myynti kayttaa
sahkoposti-
viestintaan ja
soittoihin

Kayttgjan itse meille
antamat tiedot.

Saadaan
verkkosivuilta
konversiopisteiden
kautta. Naita ovat
mm. kaikki
lomakkeet,
oppaanlataukset,
webinaariin
ilmoittautumiset,
laskurit jne.

Saadaan tieto mita
kautta
konvertoitunut liidiksi
seka kaikki tiedot
mita vaaditaan, jotta
konversio toteutuu.
(Sina maaritat nama
tiedot)

Markkinointivalmis
liidi (Marketing
Qualified Lead)

Ei valmis ostamaan,
mutta
markkinoinnilla
voidaan vaikuttaa
harkinta-aikaan tai
tulevaan
ostopaatékseen.

Samat tiedot kuin
liidilla. Myynti voi
taydentaa.
Taydentyy myds
kontaktin tekemisien
perusteella kuten
sahkopostin
avaukset,
klikkaukset,
verkkosivuvierailut.

Voidaan pisteyttaa,
jotta helpompi
seurata milloin
muuntuu SQL:ksi

Myyntivalmis liidi
(Sales Qualified
Lead)

Valmis ostamaan tai
kuuntelemaan
myyntiehdotuksia.

Jos kaantyy
MQL—SQL
pisteytyksen avulla
ilmoitetaan yleensa
automaattisesti
myynnille.

Life Cycle Stage
MQL—SQL maaritat
sina itse tai myynti
kaantaa omien
myyntitoimien
kautta.



Pros-
pektit

Myynti lisda
jarjestelmaan
kontaktit ja yritykset

Yleensa yrityksia,
jotka halutaan
asiakkaiksi seka
naiden ostopaattajat
(target accounts)

Ei muita tietoja kuin
nimi, sahképosti,
yritys

Myynti kayttaa
sahkoposti-
viestintaan ja
soittoihin

Kayttgjan itse meille
antamat tiedot.

Saadaan
verkkosivuilta
konversiopisteiden
kautta. Naita ovat
mm. kaikki
lomakkeet,
oppaanlataukset,
webinaariin
ilmoittautumiset,
laskurit jne.

Saadaan tieto mita
kautta
konvertoitunut liidiksi
seka kaikki tiedot
mita vaaditaan, jotta
konversio toteutuu.
(Sina maaritat nama
tiedot)

Markkinointivalmis
liidi (Marketing
Qualified Lead)

Ei valmis ostamaan,
mutta
markkinoinnilla
voidaan vaikuttaa
harkinta-aikaan tai
tulevaan
ostopaatékseen.

Samat tiedot kuin
liidilla. Myynti voi
taydentaa.
Taydentyy myds
kontaktin tekemisien
perusteella kuten
sahkopostin
avaukset,
klikkaukset,
verkkosivuvierailut.

Voidaan pisteyttaa,
jotta helpompi
seurata milloin
muuntuu SQL:ksi

Myyntivalmis liidi
(Sales Qualified
Lead)

Valmis ostamaan tai
kuuntelemaan
myyntiehdotuksia.

Jos kaantyy
MQL—SQL
pisteytyksen avulla
ilmoitetaan yleensa
automaattisesti
myynnille.

Life Cycle Stage
MQL—SQL maaritat
sina itse tai myynti
kaantaa omien
myyntitoimien
kautta.

Asiakas

Tilausvahvistus
allekirjoitettu.

Tasta alkaa
asiakkuuspolku!



Pros-
pektit

Myynti lisda
jarjestelmaan
kontaktit ja yritykset

Yleensa yrityksia,
jotka halutaan
asiakkaiksi seka
naiden ostopaattajat
(target accounts)

Ei muita tietoja kuin
nimi, sahképosti,
yritys

Myynti kayttaa
sahkoposti-
viestintaan ja
soittoihin

Kayttgjan itse meille
antamat tiedot.

Saadaan
verkkosivuilta
konversiopisteiden
kautta. Naita ovat
mm. kaikki
lomakkeet,
oppaanlataukset,
webinaariin
ilmoittautumiset,
laskurit jne.

Saadaan tieto mita
kautta
konvertoitunut liidiksi
seka kaikki tiedot
mita vaaditaan, jotta
konversio toteutuu.
(Sina maaritat nama
tiedot)

Markkinointivalmis
liidi (Marketing
Qualified Lead)

Ei valmis ostamaan,
mutta
markkinoinnilla
voidaan vaikuttaa
harkinta-aikaan tai
tulevaan
ostopaatékseen.

Samat tiedot kuin
liidilla. Myynti voi
taydentaa.
Taydentyy myds
kontaktin tekemisien
perusteella kuten
sahkopostin
avaukset,
klikkaukset,
verkkosivuvierailut.

Voidaan pisteyttaa,
jotta helpompi
seurata milloin
muuntuu SQL:ksi

Myyntivalmis liidi Asiakas
(Sales Qualified
Lead) Tilausvahvistus

allekirjoitettu.
Valmis ostamaan tai
kuuntelemaan Tasta alkaa
myyntiehdotuksia. asiakkuuspolku!

Jos kaantyy
MQL—SQL
pisteytyksen avulla
ilmoitetaan yleensa
automaattisesti
myynnille.

Life Cycle Stage
MQL—SQL maaritat
sina itse tai myynti
kaantaa omien
myyntitoimien
kautta.

Sinun yrityksesi
puolestapuhuja, joka
puhuu hyvaa ja
suosittelee. Fanittaa
sinua.

Nama ovat niita
kenelle toimitetaan
jouluna vahan
parempaa
muistamista!



. - , A&B
Ad funnel - asiakkaan digim. suunnitelmasta

1. Tietoisuusmainonta - Kohdistetaan kylmaan
1 yleiséon.
TIETOISUUSMAINONTA Kaytetaan paletti erilaisia tietoisuutta lisaavaa
mainontaa, joissa keskitytaan tunnettuuteen,
mielikuvan luomiseen ja asiakkaan kipupisteisiin.
Kohdennettu oikeaan toimialaan Tavoite luoda hyvaa kohderyhmakantaa, johon
kohdistaa uutta mainontaa
2. Konvertointimainonta - Kohdistetaan lampimaan

Asiakkaan kipupisteet / mielikuvan luominen

yleiséon.
Remarketing seka kanavien oma
2 remarketing-kohderyhman aktivointi samoissa
KONVERTOINTIMAINONTA kanavissa kuin kylman yleisén tavoittelu. Luoda
Kohdennetaan MQL lidigenerointia tuottavaa mainontaa tavoitteena saada

kontaktista tieto.

3. Nurturointi - Tavoite luoda MQL — SQL
Generoitujen liidien lista, jonne kohdistetaan
automaatioiden avulla segmentoitua viestintaa
sahkopostin seka kampanjoinnin avulla. Tavoite luoda

MQL-tason liideista SQL-liideja, jotka ohjataan
myynnille.



AZB

Milloin tarvitsen jarjestelman ja
automaatioprosessit?



AZB

Lildimaara ylittaa kuukaudessa
niista vastaavan henkilon
mahdollisuuden hoitaa kontaktit.



AZB

Muistal

Sisallon ja sen tuottamisen tarve kasvaa kun
jarjestelmaan aletaan luomaan automaatioita.



AZB

Esimerkki; LinkedIN + ABM



LinkedIN

Kylmasta liidiksi: Jatkuva mielessapitava kampanjointi, jonka

6 kk:n ajanjaksolla muistijaljen jattava kampanja, jossa tarkein luoda ensin tunnettuutta.
Kohderyhma: Prospektoitu yrityslistaus / kohdennettu tiettyihin yrityksiin ja titteleihin.
Budjetti tarkastetaan yritysten maaran mukaan.

T ) [ ) [om ] (e ) [

Kylma video
Kohdennettu

Seurataan ja
asetetaan
mainosta
katselleet
remalistaan

Tavoite:
Tunnettuus

Remarketing

Kaikki

blogiboostauksen

nahneet ja
sivustolla
vierailleet

Tavoite:
Tunnettuus ja
luotettuus

Remarketing

Kaikki
blogiboostauksen
nahneet ja
sivustolla
vierailleet

Tavoite: Oppaan
lataus / Webinaari
tims kevyt
konversio

Kylma mainos

Kohdennettu
alkuperaiseen
listaan.

Seurataan
sivustoklikkeja

Tavoite: Mielikuva
ja osaaminen

Remarketing

Kaikki 4. kk kylman
nahneet + sivustolla
vierailleet

Tavoite:
Vakuuttavuus

tavoitteena on luoda tunnettuuden kautta konversioita pidemmalla
aikavalilla.

T

Remarketing

Kaikki 4. kk kylman
nahneet + sivustolla
vierailleet

Tavoite: Liidi /
myynti



LinkedIN + ABM

Markkinointi

LinkedIN- Seuranta Seuranta

kampanja ( ) ( )
Landingpage ReMa
Suunnitelma
Segmentoidut
viestit
Valitut g g \J
kohderyhmat Prospektointi Kontaktointi- Suoraviestit Aktiivinen
(LinkedIN) pyynnot (LinkedIN + seuranta
(LinkedIN) sahkopostin (LinkedIN +
sekvenssi- email viestit)
viestit)

Myynnin vastuu

Viestien tulee tukea toisiaan koko
tekemisen ajan! Voidaan varioida
(tehostaa) mutta ei harvata. Kuri!

- Automaatiot &
4 myynnin-
Pie seuranta
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Volyymivaihe



AA
Volyymivaihe (HubSpot) BAN

K11 A NURTUROINTI Matalat liidit: Oppaat, webinaarit jne
MARKKINOINTI JA SISALLOT AUTOMAATION TUKI Korkeat liidit: Suorat kysymykset / yhteydenotot esim
lomakelahetyksilla
Matala liidli ,'Automaatiot Seuranta Indikaatio
( ) FR ) (pisteytys) (Pisteraja)
(MQL) (SQL) MYYNTI
v
Validointi VALIDOINTI / ARVIOINTI Ilmo.ilt.us Magic! Deal Asiakkuu;—
(MQL / sqQL) myyjalle prosessi
\\\ R Viestinta
Korkea liidi g g
( ) Prospektointi Automaatio- Indikaatio
(MQL) viestinta (sQL)

(MQL)




o Tiedostaa tarpeen Tarvitsee heratella
Logiikka

AZB

Kohdennettu kampanjointi

Brandi Sisaltomarkkinointi ja SEO Maksettu mainonta X , Offline kampanjat Medianakyvyys
relevanteissa kanavissa
Kohde-
ryhma
v 4 v
Verkkopalvelu / Verkkopalvelu /
Laskeutumissivut 1 Laskeutumissivut
Y Y
Konvertoiko Konvertoiko
Kylld Kylls
Refa relevanteissa > 100 / kk <100/ kk - -— <100/ kk > 100/ kk Refa relevanceissa
kanavissa x paivaa. N . kanavissa x pai
N RN
Myynti (
MyMa-prosessi Indikaatio <+ Indikaatio MyMa-prosessi
(.
b 4

Jokaista vaihetta seurattava oikeanlaisilla tavoilla. Miten SEO toimii? Miten digi- ja
sisaltémarkkinointi toimii? Kuinka verkkopalvelu koppaa potentiaaliset? Jatkuva mittarointi ja
parantaminen. Mittaroidaan oikeita asioita oikeilla vélineilld ja parannetaan jatkuvasti



Hyodyt markkinoinnille

)

Somekanavat
kiinni

)

Raportointi
yhdesta paikasta

)

Digimarkkinoinnin
seuranta

)

Saadaan asiakkaan
elinkaaren mukaiset sisallot
myos verkkosivuille

)

Arvon osoitus
markkinoinnille

)

Nakee myynnin toimet



CLICKS

ACCOUNT NAME

CONTACTS &

TYPE -

DEALS &

IMPRESSIONS ©

CLICKS © -

AMOUNT SPENT ©

———

TOTAL CONTACTS ©

m Edit columns

CUSTOMERS & -

Search for ad campaigns Q

COST PER CONTACT © AMOUNT SPENT &




Al apuna sisallon
tuotannossa

AZB

¥ Generate a social post X

What’s the post about?*

tomaattien kasvatus kasvimaalla

@~ Are you ready fo grow your own fomatoes this season? /@ v
Join us as we dive into the wonderful world of tomato gardening! v
% Whether you're a seasoned gardener or a beginner, growing
fomatoes in your backyard is a rewarding and fulfilling experience.

% - Discover the secrets to successful tomato cultivation! From

< 2/2 3 Generate again Insert
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-@5- ChatSpot

AI apu na generate image about data analytics

10.10 ]
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Here are your generated images.

10.11 29,3s © © @
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generate about 300 words blog post draft "Why data analytics are important in digital marketing and why you need measure impact of your marketing.
And why this is important to sales".

1014 ]

e The Importance of Data Analytics in Digital Marketing and Measuring Marketing Impact

Title: Unleashing the Power of Data Analytics in Digital Marketing

Introduction (approx. 60 words):

In today's fast-paced digital landscape, staying ahead of the competition requires more than just clever marketing strategies. It's all about making
informed decisions based on data, and that's where data analytics comes into play. In this blog post, we'll explore why data analytics is crucial in digital
marketing and why measuring the impact of your marketing efforts is imperative to boosting sales. So, let's dive in!

Body:

1. Understanding the Power of Data Analytics (approx. 80 words):

Data analytics allows marketers to gain valuable insights into their target audience, campaign performance, and overall business growth. By analyzing
data from various sources, such as website traffic, social media engagement, and customer behavior, marketers can make data-driven decisions to
optimize their marketing efforts. This not only helps in identifying successful strategies but also enables them to rectify any shortcomings and refine their

approach.

2. Measuring the Impact of Marketing Efforts (approx. 90 words):

In the fast-paced digital world, it's essential to know whether your marketing efforts are achieving the desired results or falling flat. By measuring the
impact of your marketing campaigns, you can identify what's working and what's not. Data analytics provides valuable metrics and KPIs like conversion
rates, click-through rates, and customer acquisition costs, enabling you to determine the ROI of your marketing campaigns accurately. Armed with this
knowledge, you can optimize your strategies to maximize success and allocate resources more efficiently.

3. The Link to Sales (approx. 80 words):

One of the key reasons why data analytics is vital to digital marketing is its direct impact on sales. By closely monitoring customer behavior, preferences,
and purchase patterns, marketers can identify opportunities to enhance the customer experience and drive more conversions. This data-driven
approach allows you fo align your marketing efforts with your sales goals, ensuring that your campaigns are not only generating leads but also
converting them info paying customers. The ability to track the impact of marketing activities on sales is invaluable for making informed decisions that
positively impact your bottom line.

Conclusion (approx. 60 words):

Data analytics has revolutionized digital marketing by providing marketers with the tools fo make informed decisions, optimize their strategies, and
boost sales. By harnessing the power of data, marketers can stay one step ahead of the competition, deliver personalized and relevant experiences to
their target audience, and achieve tangible results. So, whether you're a digital marketing professional or a business owner, embracing data analytics is

the key to unlocking success in the ever-evolving digital landscape.

e Blog Dra

1014 76s © 0

¢

Al apuna

generate podcast audio fext fo speech about this blog post draft

1015 ]

[Opening music] Host: Welcome to the ChatSpot Podcast, where we discuss the latest trends and insights in the world of business and technology. I'm
your host, and today we have an exciting episode lined up for you. We'll be diving info a blog post draft titled “Unlocking the Power of CRM: How
HubSpot Can Transform Your Business." So, let's get started! [Transition music] Host: In today's digital age, businesses are constantly looking for ways to
streamline their operations and improve customer relationships. One tool that has gained significant popularity is Customer Relationship Management
(CRM) software. And when it comes to CRM, HubSpot is a name that stands out. [Background music] Host: HubSpot CRM is a powerful platform that
offers a wide range of features to help businesses manage their customer interactions, sales processes, and marketing campaigns. It provides a
centralized database where all customer information is stored, allowing feams to access and update data in real-time. [Transition music] Host: One of
the key benefifs of using HubSpot CRM is ifs user-friendly interface. The platform is designed fo be intuifive and easy to navigate, making it accessible
10 users of all skill levels. Whether you're a sales representative, marketer, or customer support agent, HubSpot CRM provides a seamless experience that
empowers you fo do your job more efficiently. [Background music] Host: Another standout feature of HubSpot CRM is ifs infegration capabilities. It
seamlessly integrates with other popular tools and platforms, such as email marketing software, social media platforms, and even your website. This
integration allows for a holistic view of your customer interactions, enabling you o create personalized and targeted marketing campaigns. [Transition
music] Host: One of the most powerful aspects of HubSpot CRM is its automation capabilities. With HubSpot's automation tools, you can automate
repetitive tasks, such as sending follow-up emails, updating contact information, and tracking customer interactions. This not only saves time but also
ensures that no leads or opportunities slip through the cracks. [Background music] Host: Additionally, HubSpot CRM provides robust reporting and
analytics features. It allows you to track key metrics, such as sales performance, customer engagement, and marketing ROL These insights enable you
to make data-driven decisions and optimize your strategies for better results. [Transition music] Host: Now, let's talk about the impact HubSpot CRM can
have on your business. By leveraging the power of HubSpot CRM, businesses can improve their sales processes, enhance

1015 72s e e W



Featured Add company
Adds a company fo your CRM with optional property data

Favorites

Sales Emails
Add contact

Marketing Adds a contact to your CRM with optional property data

CRM

Add deal

Images . . 5
Adds a deal in your CRM with optional property data

HubSpot How-To

Research & Summaries Add note to contact
Quickly add a note fo any contact in your CRM

Company Insights

Reporting 2 Add ticket
Adds a ticket to your CRM with optional property data

Prospecting

¢ Contact assignment
Assign yourself a contact

* Review notes
Review notes you've logged in HubSpot recently

I Summarize company
Summarizes key details and notes of a company record

* Summarize contact
Summarizes key details and notes of a contact record

* Update contact
Update contact property values




Al apuna

n
— : [
sennfer ANiston =

Matthew Perry

Microsoft Windows 95 video Guide with Jennifer Aniston and Matthew
Perry Haustasi  Ladannut John Deam

J John Deam osgle Tavoita asiakkaat verkossa

Summiarize this YouTube video https://www.youtube.com/watch?v=vLIWrt-zmTo 2o i GAIEY (e

1381. katselukertaa 6 vuotta sitten
..lisaa

10.26

318 kommenttia = Lajittelu

'@' The video is a guide to Microsoft Windows 95, presented in a comedic sitcom format featuring Jennifer Aniston and Matthew Perry. It intfroduces the new
features of Windows 95, including the Start menu, taskbar, and the ability fo multitask. The video also explains how to use the operating system'’s new
features, such as creating shortcuts, managing files and folders, and using the recycle bin. It also covers the system requirements for Windows 95, how
to install it, and how to use its plug-and-play feature for hardware installation. The video also infroduces the Microsoft Network, which allows users to
connect to the internet, send emails, and browse various topics. The video concludes with a review of the most commonly asked questions about
Windows 95.

10.26 10s



Hyodyt myynnille

)

Myyntiputket,
myynnin
automaatio ja
myynnin raportit

)

Sekvenssit ja
integraatiot muihin
myynnin
jarjestelmiin

‘&) ‘)
Kontaktin 360 nakyma ja o
tiedon tallentamisen Sahkoposti-integraatiot
laajat tavat Jja templateviestit
‘&) ‘)

Muotoutuu myynnin
toimintamalliin

Nakee markkinoinnin
toimet



360 nakyma kontaktista

< Contacts

z A8 =] ®
Note Email Call Tosk  Meeting
~  About this contact

First name

Last name

Email

Phone number
Lifecycle stage
Other ~

Contact owner
HubSpot score
Persona

Jokumuu ~

Asiakas

Uutiskirjeen tilaus

Yes ¥

Company name

Job title

mainostoimistoyrittaja

Asiakkuusvastaava

Asiakaskirje & -tyytyvaisyyskyselyt

Buying Role

Ei outbound -viestintaa

Marketing contact status
Marketing contact

View all properties View property history

Actions ~

[}

More

Filter by:

Overview Activities

Search activities Q

Activity Notes Emails Calls Tasks Meetings

ilter activity (3/34) ~  All users ~ All teams ~

syyskuu 2023

Lifecycle change
=== updated the lifecycle stage for this contact to Other. View details 2

Lifecycle change

The lifecycle stage for this contact was updated to Other. View details [

> Page view
s==viewed Bréndiuudistuksen ABC - Opas brandin
Form submission
s=m==submitted Opas: Brandi i ABC on ABC - Opas
Lifecycle change
The lifecycle stage for this contact was updated to Lead. View details (7
> Form submission
s submitted Opas: Bréndiuudi ABC on ABC - Opas

elokuu 2023

> Page view

viewed Virittdmé-kasvuohjelmat and 9 other pages

> Page view

viewed Asiantuntijamateriaalit and one other page

> Page view

wviewed Aava & Bang and 3 other pages

toukokuu 2023

> Page view

===m==mviewed Aava & Bang and 4 other pages

and 6 other pages

bréndin r

bréndin r

Z . No properties updated.

Collapse all »

6.5yys 2023 at 14.03 GMT+3

6. syys 2023 at 14.03 GMT+3

6. 5yys 2023 at 14.01 GMT+3

6. syys 2023 at 13.59 GMT+3

6. syys 2023 at 13.58 GMT+3

6. syys 2023 at 13.58 GMT+3

16. elo 2023 at 13,17 GMT+3

16. elo 2023 at 12.01 GMT+3

14, elo 2023 at 1532 GMT+3

26. touko 2023 at 13.29 GMT+3



TOTAL DEAL AMOUNT &

'WEIGHTED DEAL AMOUNT 6 OPEN DEAL AMOUNT NEW DEAL AMOUNT & AVERAGE DEAL AGE &

- milj. € - milj. € —emilj. € —omilj. € it € ====days

Avg s per deal
] ‘ s
3 N

Avgoer deal

1

AR

Myyntiputki

B R

I
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Mobiiliappis

< Lola Shapiro .

*Online

@ ® Lola Shapiro 2:20 PM

I’ve missed the 1pm deadline
but need it for the weekend.
Can you do anything?

@ Tim Silva 2:21 PM

No problem, I’ll expedi*-
shipping at no extra cc

® Lola Shapiro 2:24 PM
T @ & Dashboards
(480) 555_01 03 o Upcoming Tasks Manager Dashboard v |'1‘|
1 due toda:
HubSpot Caller ID: e 12 Reports
Kristin Watson Call with Kristin Watson to...
Kristin Watson @ Contact by lifecycle stage dh A
Today at 9:00 AM Date range: This month so far
Count of Contacts
# Upcoming Meetings 200 s
8 i heduled tod &
meetings scheduled today § 301
S 250
aisey  Focus day Now b 176 28
2 102
3
woan Team briefing ° 0
Inih <
1030AM  \ith Jonathan e C*’z J‘Ob & \o\\@ ,\o<°ZK
& & $
X & €

wooam  Contract renewal e
1L30AM it - I . In2hrs

Kuvat © HubSpot
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CRM jarjestelmat
verkkokaupan tukena
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AWARENESS CONSIDERATION
TIETOISUUS HARKINTA

DECISION
PAATOS

€

RETENTION
ASIAKASPITO

GROW
KASVATTAMINEN

ADVOCACY
SUOSITTELU



AZB

Miten jarjestelma tukee
asiakaspolkua?



Verkkokauppa

Monet verkkokaupat mahdollistavat osittain
laajatkin sitouttamisominaisuudet, joita voidaan
laajentaa lisaosilla, jos jarjestelmat niita tukevat.

Markkinointi on sita miten asiakkaat

saadaan ja miten ne pidetaan.

AZB
CRM /

Sitouttamisjarjestelma /
MyMa-jarjestelma
Siita mihin verkkokaupan mahdollisuudet

loppuvat, astuu kuvioon ulkopuolinen jarjestelma
laajoine ominaisuuksineen.

Tulevaisuudessa tekoalylla on jatkuvasti isompi
rooli ennustettavuudessa ja sisalléon tuotannossa.



Verkkokaupan “sitouttamisjarjestelma”

)

Tuotteet: mita,
milloin, €-maara.

)

Custom audiencet
ja sitouttaminen
ennen
ensimmaista ostoa

)

Total spend ja ostokerrat

)

Automaatiot kaiken datan
perusteella

)

Selaustiedot

)

Jarjestelmakohtaiset
Al-toiminnot
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Esimerkit segmentoinnista ja
automaatioista



A&B
Kategorioi euromaarien mukaan

Esimerkkitasot: Kulta, hopea, pronssi

Aseta isommat kampanjat eniten ostaville, koska
todennadkéisesti he ostavat jatkossakin enemman

+4000 €

+2000 € +500 €

+50 € *100 € +250 €




A&B
Myy lisaa

Aseta automaatioita relevanteille tuotteille, joilla myyt
lisaa.

- Sesongit

- Lisalaitteet

- Yhteensopivat tuotteet

- Muut kontaktia kiinnostavat | / 7 N\ [
tuotteet E

- Varaosat

6 kk jalkeen

1 kk jalkeen

Muista muut automaatiot ettei
kontaktia ahkyteta meileilld

et Tuote X
ostettu

3 kk jalkeen
12 kk jalkeen



Hylatyt ostoskorit

Tee sinun verkkokaupalle relevantti hylkaysviesti.
Ala valttamatta jata yhteen viestiin.

III
a

Trigger

When someone Checkout Started.

Flow Filters (1)

Wait 4 hours

Abandoned Cart: Email 1

361% 17.5%

Open Rate Click Rate

91% €24.6K

Placed Order

(C)

Wait 20 hours

Abandoned Cart: Email 2

311% 151%

Open Rate Click Rate

3.6% €8.58K

Placed Order

Waiting
Review
Delivered

Skipped:

4 Day O

Waiting
Review:
Delivered.

Skipped

4 Day1

AZB



Pelkka
tilausvahvistus

val lisamyyntia?

Tilauksen jalkeinen viestinta ei ole hairintaa, vaan
lisamyyntia ja asiakkaan palvelua.

Trigger
When someone Placed Order.

@® Wait 7 days

Conditional Split

N :
Has Placed Order equals 1 over all time.
1% 23% Waiting
Waiting Yes Yes:
75% No:
No
YES NO
Uusi asiakas Conditional Split
Has Placed Order equals 2 over all time.
74.0% 6.3% v 0% 17% Waiting
pen F ! b Waiting Yes Yes
11% €3.47K ‘ ' 83% bz
' No
Live
YES NO
4 Day 7 (9:00a

Repeat Customer: Thank You

63.6% 3.8%
F

1.3% €1.85K

Loyal Customer: Cross-Sell + Discount

19.6% 10.4%

2.8%

€36K



Uutiskirjeen tilaajan
alennus

Alennus ennen ensimmaista ostoa: saadaan
markkinointilupa ja kontakti jarjestelmaan.

" Trigger
When someone subscribes to
Newsletter.
< Flow Filters (2)
Uutiskirjeen tilaajille
45 4% 12 4% Waiting
Open Rate Click Rate Review
1 8% €15 9K Delivered
Placed Order Skipped
4 Day O
® Wait 3 days 12:00p
Welcome Series, Email #2
Seuraatko meitéd jo somessa?
37.5% 61% Waiting
Open Rate  Click Rate Review
0.4% €3.29K ielveead
Skipped

Placed Order

4 Day 3 (12:00p)

AZB



Jarjestelman tuodut hyodyt

Jarjestelma kertoo miten olet saanut tuloa sen kautta.

Se kertoo myos miten yleisesti ottaen viestit toimii.

Conversion Summary

) Total campaign recipients

€,_:‘ig—__

Klaviyo attributed revenue @® Open rate O rair

@® Campaigns (79%) .
9 Click rate @ Excellent

FI 21%
ows (21%) Placed Order rate @ Excellent

33.53%

4.93%

0.30%

AZB

Total flow recipients
@® Openrate @ Excellent 62.47%
Click rate @ Excellent 18.06%

Placed Order rate Q Excellent 3.24%
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Jokalseen viestiin saadaan
nostettua kontaktin katselemat
tuotteet tal kontaktille soveltuvat /
suositellut tuotteet
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Kontaktin tulevat ostokset
VS.
riski milloin kontakti el enaa tilaa



AKB
Asiakasdata

Ostot vs. tulevat ostot seka poistumisen riski.

Predictive analytics © Al powered What are these?
Asiakkaan poistumisen todennakdisyys perustuu heidan
tilaustensa maaraan ja tiheyteen.
Joka kerta kun asiakas tekee tilauksen, hanen € 8 9 6 3 n 0 8
poistumisen todennakdisyytensa laskee, mutta ajan Total customer lifetime value (CLV)

kuluessa tilausten valilla poistumisen todennakoisyys

kasvaa. Y —

B Historic CLV (€5212.12, 21 orders) [ Predicted CLV (€3750.96, 15.4 orders)

Predicted date of next order Sep 10, 2023
Avg time between orders 12 days
Churn risk prediction 38%

Average order value €248.2



KPI mittarit

Koko tilin tilasta saadaan nakyma yhdella sivulla.

K - Key
P - Performance
| - Indicators

65k

Uudet asiakkaat

496 M€

99.5%

177 k

Asiakkaita, joihin oltu yhteydessa,

yhteens3

60k

46,0%

Keskim. avaus-%

93,1%

Aktiiviset asiakkaat

82,95€

36,8 %

Keskim. klikki-%

39k

Ostaneita yhteensa

1,78

0,0%



Myyntitulo-%

R F M — m at ri i S i Asiakkaat Myyntitulo
. . . - Passiiviset  8,4% 27k  44,1% 935M
Koko asiakaskunnan ..
222% 71k 10,9% 232M
: menettaa

[} (N %
tl la y h d eSS a g . ----- b e R i
= = = Uudet 44,6% 143k 12%  25M
NaKyMmassa :
Recency-Frequency-Monetary Value -mallia kiytetaan asiakasarvon anal

Asiakkaiden tila %-maarana. 0

0=29, 30-89 90-179 180-364 365+
Paivia sitten edellisen ostokerran

R - Recency
F - Frequency
M - Monetary Value



Asiakas-%

Asiakkaat Myyntitulo

RFEM-matriisi

Passiiviset 8,4% 27k 44,1% 935M

KOkO aSIakaSkunnan é 4-9 Vaarassa
© 222% 71k 10,9% 232M

] (1] jé menettaa
tila yhdessa - - -
Uudet 446% 143k  1,2% 25M

nakymassa 1

Recency-Frequency-Monetary Value -mallia kiytetsan asiakasarvon analysoimiseen.

Myyntitulo %-maarana. )

0-29 30-89 90-179 180-364 365+

Péivia sitten edellisen ostokerran
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Ryhmakeskustelu:




Mita hyotyja
tavoittelemme
Jatkossa?

Kirjaa ylos CRM-jarjestelman tai
automaatiojarjestelman kayttoonoton tai

seuraavan vaiheen kehitystyon tavoitteet.

AZB
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Kayttoonotto:
Milla askelmilla ja mita
huomioda?
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Oikean laajuinen jarjestelma
olkeaan kypsyysvaiheeseen



Roadmap: CRM tehokkaan myynnin ja
markkinoinnin tukena

© 0
crM @

. © 0
Q/ é Active >

mailchimp pll rve TASO 3:

CRM -
Myynnin ja
M’eecﬁu markkinoinnin

tyokalut yhdistava

TASO 2: CRM automaatioilla

Asiakasrekisteri +
erilliset my&ma
tyokalut

TASO 1:
Asiakasrekisteri
excelissa

AZB

HubSpot

S5 pardot

TASO 4:
360 asteen nakyma,
kaikki tyokalut ja

raportointi yhdessa
paikassa
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Ryhmatyo.

Valitkaa kiinnostavat
Jarjestelmat ja vertailkaa
niita seuraavista
nakokulmasta




Ehdotukset

Lahetan
vain
uutiskirjeita

Fa

Campaign
Monitor

mailchimp

)( koodiviidakko

Haluan automaation
mukaan laajemmin.
Myos myynnille,

Active >

pipedrive

Minulla on
verkkokauppa ja
haluan tehostaa

myyntia olemassa

oleville asiakkaille.

A
KLAVIYO

Active >

AAVA
BAN

Haluan
360 nakyman

HubSpMt

salesforce
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Kayttoonotto:
Milla askelmilla ja mita
huomioda?
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Oikean laajuinen jarjestelma
olkeaan kypsyysvaiheeseen



Roadmap: CRM tehokkaan myynnin ja
markkinoinnin tukena

© 0
crM @

. © 0
Q/ é Active >

mailchimp pll rve TASO 3:

CRM -
Myynnin ja
M’eecﬁu markkinoinnin

tyokalut yhdistava

TASO 2: CRM automaatioilla

Asiakasrekisteri +
erilliset my&ma
tyokalut

TASO 1:
Asiakasrekisteri
excelissa

AZB

HubSpot

S5 pardot

TASO 4:
360 asteen nakyma,
kaikki tyokalut ja

raportointi yhdessa
paikassa




Vetoa & pitoa

Yksittaisten toimenpiteiden sijaan haluamme
suunnitella markkinointia ja viestintaa
kokonaisvaltaisesti, sisalta ulospain.

Jos kaipaat lisaa jeesia, kysaise apuja
jarjestelmaasioissa:

Hubspot kayttdéonottoprojektit
Automaatioputkien kayttoonotto
Verkkokauppojen perustaminen
Verkkokauppojen tehostaminen
Myynnin ja markkinoinnin yhteispelin
kehityspalvelut




