Mutta mita tapahtui liideille?
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Markkinoinnin ydintavoite on auttaa yrityksen myyntia onnistumaan.
Taman onnistumista voidaan mitata markkinoinnin tuottamien liidien
lukumaaralla. Liidit tarkoittavat markkinoinnin keraamia
tunnistettuja kontakteja, jotka ovat osoittaneet kiinnostusta
kaupalliseen keskusteluun.

Myynnin kasvuun va_

€ Saatujen liidien lukumaara

@ Liidien laatu

© Liidien aktiivinen eteenpéin vieminen

@ Henkilokohtaisen myyntitydn onnistuminen

Liidien generointiin liittyva opas 0ytyy taalta
https://bit.ly/2Xh9w79
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Kuinka paljon tulisi varata euroja?

Reilusti suurin osa suomalaisista pk-yrityksista investoi alle 5% liikevaihdosta markkinointiin, ja noin 10%
yrityksista yli 5%.

Esimerkki liidin hinnasta, jossa oletetaan, etta yritys investoi markkinointiin 5% liikevaihdosta. (Sisaltaen
markkinointiin kaytetyt henkilo- ja talousresurssit: henkilotyo, ulkopuoliset palvelut, jarjestelmat, verkkosivut,
some, messut, postitukset jne.)

Yrityksen liikevaihto: 5 M€

Investointi markkinointiin: 250k€

Liideja kuukaudessa 20kpl, vuodessa 240kpl
=yhden liidin hinta: 1042€ (alv 0%)!

Mikali esim. 1/5 osa liideistasi jaa kunnolla hoitamatta, tarkoittaa se vuodessa 50
000 €:n hukkaamista.

Mikali myynnin hit-rate olisi esimerkiksi 10%, niin tama tarkoittaisi noin viiden kaupan saamatta jaamista
vain siita syysta, etta vaivalla ja rahalla hankittuja liideja ei hoidettu. Ja mikali kaupan keskihinta olisi 40
000€, niin saamatta jaaneiden kauppojen kustannus olisi vuodessa 200 000 €!
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7 vinkkia, miten varmistat,

etteivat markkinointieurot
valu viemariin.

@ Mika on liidi?

[ ]
Liidi tarkoittaa tunnistettua kontaktia (nimi, sahkdpostiosoite, yritystieto), joka on osoittanut jotenkin olevansa
kiinnostunut tuotteesta/palvelustanne.

Katso lisda Marketing Qualified vs. Sales Qualified lead taalta
https://bit.ly/3dXfgAn

Hyvin usein pelkka uutiskirjeen tilaus, uutiskirjeessa olevan linkin seuraaminen tai oppaan lataus ei ole viela liidi,
mutta mikali sama henkilo tekee kaikki edelliset ja aktivoituu jalleen uuden oppaan lataamiseen, han voisi olla liidi.
Tallaisen liidin saa kiinni markkinoinnin automaatiotyokalun pisteytyksella, lue lisaa taalta

https://bit.ly/2yB8SqN

Mikali verkkosivuillanne on yhteydenotto- tai tarjouspyyntolomake, taman jattaja on hyvin todennakoisesti teilla
suora liidi. Suoran kylmasoiton tekeminen ja tapaamisen buukkaaminen toimii myos tehokkaana
liidigeneraattorina. Tehokkuuden nakokulmasta on syyta kohdistaa soitot juuri teidan
unelma-asiakaskohderyhmaan. Markkinoinnin automaation tuottamaa dataa hyvaksi kayttaen selvitetaan, ketka
juuri talla hetkella etsivat ratkaisua haasteeseensa teidan tarjoamalla tuotteella tai palvelulla.

Muita kanavia ovat erilaiset tapahtumat ja messut, joissa kerataan liideja standilla tai muuten tapahtumassa
verkostoitumalla. Keskusteluista otetaan keskustelukumppanin yhteystiedot talteen joko kayntikortin tai
LinkedIn-kutsun avulla.

@ Tutki mihin liidit katoavat - etsi juurisyy

Nyt teilla on jonkinlainen kasitys siita, minkalaisia liildeja teille tulee ja mista kanavista - hyva. Seuraavaksi alatte
tutkimaan, mihin liidinne on tallennettu. Liian usein tassa vaiheessa todetaan, etta liideja menee ...johonkin... eli
hukkaan. Mikali tata vaihetta ei ole kuvattu ja ohjeistettu huolella, jokaisella on oma tapansa kasitella liideja. Liideja
ei yksinkertaisesti tallenneta formaalisti yhteen paikkaan. Liideja voi loytya myyjien omista vihkojen nurkista,
erilaisista exceleista, markkinoinnin automaatioista ja osa sovitusti CRM:sta.

Mikali liidilla tarkoitetaan asiakkaan nimea, yritysta ja yhteystietoja, niin ne voivat olla tallessa, mutta tarkentava ja
myynnin kannalta olennainen tieto puuttuu. Mistahan me siella messuilla juteltiin, mika oli asiakkaan ongelma, mita
tuli luvattua ja tarjottua? Myos markkinoinnin tuottama data jaa hyédyntamatta, kun tietoa siita mita asiakas on
tehnyt verkkosivuilla, ei ole tallennettu myyjien kayttamaan jarjestelmaan. Kun liidille sitten soitetaan, pitaa nama
asiat kayda uudestaan asiakkaan kanssa lapi, eika asiakaskokemus siita ainakaan silla hetkella vahvistu.

Valvo, etta liidit tallennetaan sovitusti. Tyokaluna tassa toimii esim. viikoittainen myyntipalaveri,
jossa edellisen viikon tapahtumat ja myyjien toimenpiteet kaydaan lapi ja tarkistetaan, etta:

) kaikki liidit on tallennettu

) kirjausten laatu on sovitun mukainen

) mikali korjaavia toimenpiteita tarvitaan, ne voidaan
tehda nopeasti ennen seuraavaa liidikontaktia
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@ Kuvaa nykyinen toimintatapasi/
prosessisi ja ymparistosi

Tavoitteena on luoda koko yrityksellenne kuva siita, miten liideja kasitellaan niiden synnysta myyntivaiheeseen
asti. Oheisessa mallikaaviossa kuvataan markkinoinnin toimenpiteet liidien tuottamiseksi, liidien kasittelyyn
liittyvat jarjestelmat ja ihmiset seka niiden valiset yhteydet.

Taman kuva kertoo nykyisen prosessisi ja sen pullonkaulat seka vaiheet, joissa liideja haviaa koneistostasi, tai
prosessissa on tehottomuutta tai muuten ihmisille erittdin tylsia vaiheita tehda.
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@ suunnittele tavoitetilasi ja sen stepit hyvin

Nykytila-analyysin luotuanne ja myyjia haastateltuanne, voitte laatia uuden mallin - unelmatilan siita, miten
myyntiprosessin tulisi toimita esimerkiksi vuoden paasta.

P Mitkda manuaaliset vaiheet tulisi automatisoida
® Mista saamme suurimmat saastot tydaikaamme

® Missa vaiheessa tapahtuu eniten virheita

P Mista jarjestelmista tai ohjelmistoista meidan pitaisi luopua

® Mika toinen jarjestelma korvaisi vanhan tavan toimia

P Mita triggereita meilla tulisi olla
® Mita tapahtuu esimerkiksi sen jalkeen, kun liidi on tullut verkkosivuilta CRM:aan?

m | dhetdan tasta email-muistutus myyjalle

Laadi uudesta toimintamallista kuva.
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@ At yritd tehda kaikkea kerralla

Seka oman etta yrityksemme kokemuksen mukaan, on todella haastavaa koittaa laittaa kerralla koko paletti
kuntoon. Tutki toimintamallia ja maarittele sielta eri vaiheet ja aikatauluta niiden toteutus esimerkiksi
seuraavan vuoden ajalle. Miettikaa, mita teknologioita voitte realistisesti ottaa tehokkaasti kayttoon millakin
aikataululla, rasittamatta liikaa varsinaista bisnestanne ja paivittaista toimintaa. Unelmatilan saavuttamisen
vaiheet voisivat olla esimerkiksi seuraavat:

@

® markkinoinnin automaation tuottamien liidien tuonti CRM:aan myyjille

® verkkosivujen muiden lomakkeiden tuottamien liidien tuonti CRM:aan myyjijille

@

® markkinoinnin automaation tuottamien tapahtumien (oppaan lataus, uutiskirjeen tilaus jne.) tuonti
CRM:aan rikastamaan asiakasdataa

e Leadfeederin tms. analytiikan tunnistamien kavijoiden tuonti CRM:aan rikastamaan asiakasdataa

e Uutiskirjeen lahetyksen kirjaaminen CRM:aan rikastamaan asiakasdataa

03]

® Palaavan asiakkaan verkkosivuilla kaynti aktivoi email-muistutuksen myyjalle tyyliin: "Asiakas on
jalleen kiinnostunut palveluistamme. Olisiko syyta soitella!”

@ ERP:nja CRM:n asiakasdatan integraatio. Muutokset kummassa tahansa jarjestelmassa paivitetaan
toiseenkin jarjestelmaan.

@

® Bl-jarjestelman kytkeminen CRM:n kantaan

® Myynnin dashboardin rakentaminen myynnin johtamista varten

Verkkoasema Oy | Torikatu 26, 90100 Oulu | Puh. 020 735 0299 |

info@verkkoasema.fi | www.verkkoasema.fi




@ CRM:n kiytté6notto tai kdyton tehostaminen

Kaikki liidit ja niihin liittyva data tulee saada yhteen paikkaan talteen. Nain data on helposti ja nopeasti myyjien
hyodynnettavissa. Liideista paastaan tekemaan tarjouksia, ja niistd muodostuu yrityksenne tarjouskanta. Nain ketju
markkinoinnista myyntiin on jaljitettavissa tasta yhdesta paikasta. Myos myynnista ja markkinoinnista vastaava
johto - olipa titteli sitten toimitusjohtaja, myyntijohtaja, markkinointijohtaja tai vaikkapa asiakkuusjohtaja -
tarvitsee tata tietoa. Taman vuoksi johdon tulee myos sitoutua ja vaatia henkilokunnalta suunnitellun prosessin
tinkimatonta noudattamista.

Avainasemassa esimerkkiprosessissamme on asiakkuuden hallintajarjestelma eli CRM, joka toimii kaiken datan
tallennuspaikkana. Mikali teilla ei viela ole CRM:aa, myyntiin liittyva datanne ja asiakastietonne on todennakoisesti
mainitulla tavalla paperivihkoissa ja myynnista vastaavien exceleissa. Asiakasdata kuuluu yrityksellenne, ei
myyjille! CRM olisi syyta siis pian hankkia. Jarjestelmia on markkinoilla pilvin pimein (esim. SalesForce, PipeDrive,
MS Dynamics, DiamondCRM jne.) ja hinnat vaihtelevat kdaytanndssa ilmaisista eriluokan maksullisiin jarjestelmiin.
Hinta korreloi sen kanssa, mitd ominaisuuksia ja kuinka raataléitava CRM-jarjestelma on.

CRM-jarjestelmassa olennaista on seuraavat asiat

»  Erittdin, siis erittdin helppo uusien asiakkaiden, henkiléiden ja liidien luonti
b Juuri teidan myynti- ja markkinointiprosessiin soveltuva myyntiputken tuki

b Hyvat perusraportit seka raataloityjen raporttien tuki

® Pyri saamaan raportit suoraan CRM:sta tai ainakin CRM:n datasta esim. erillisen
Bl-tyokalun valityksella

® Raportteja seka kaavioita voi hyodyntaa sellaisinaan erilaisissa myynti- ja
johtoryhmapalavereissa

P Seurantatyokalut sekd muistuttajat, joilla muistutetaan myyjia
® kyselemaan liidien statusta,
® kyselemaan jatettyjen tarjousten peraan ja
e olemaan yhteydessa saanndllisesti olemassa oleviin asiakkaisiinne
P Raataloitavyys (kentat, luokittelut, ulkoasu) joko jarjestelmatoimittajan
toimesta tai esim. helposti parametrisoimalla
P Avoimet rajapinnat integraatioita varten tai massiivinen nippu valmiita
rajapintoja muihin jarjestelmiin
® Mahdollisuus tuoda liidit automaattisesti CRM:aan

@ Mahdollisuus virkistaa ja paivittaa asiakas- ja henkilotiedot CRM:aan
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@ WMittaa tuloksia, aktivoi hilytyksia

Jotta uudesta prosessistanne saadaan viimeisetkin tehot puristettua irti, on sita mitattava. Mittarointi
mahdollistaa prosessin kehittamisen ja uusien pullonkaulojen [6ytamisen.

P Laaditavoitteet
® Montako liidia kustakin kanavasta halutaan kuukausittain

m Liidit kannattaa priorisoida vahintaan kahteen luokkaan, parhaat liidit tulee
kasitella nopeasti ja parhaiden resurssienne toimesta

m Liidien maara kertoo hyvin kuinka hyvin markkinointinne toimii ja tdma on
olennainen tieto markkinoinnista vastaavillenne

e Kuinka nopeasti liidiin on reagoitu
m esim. oltu yhteydessa asiakkaaseen

® Montako kauppaa liideista tulee saada
P Luo tavoitteiden seurantamekanismit ja seuraa niita viikoittain

p Mikali johonkin tavoitteisiin ei ole paasty, mieti mahdolliset syyt
sithen ja kehita prosessia ongelman ratkaisemiseksi

Hyvalla CRM-jarjestelmalla voitte tehda mittaamisesta
automaattista, eika dataa tarvitse kerata kasin eri
jarjestelmista ja tuottaa raporteiksi erillisissa ohjelmissa.
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Torikatu 26,
90100 Oulu, Finland
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020 735 0299
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Myynti: sales@verkkoasema.fi
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Tuki: tuki@verkkoasema.fi

Seuraa meita



