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1. Mita on inbound-
markkinointi

Inbound-markkinointi on teho-
kas tapa houkutella potentiaaliset
asiakkaat luo. Inbound haastaa
perinteisen outbound-markKki-
noinnin, jossa markkinoija tyontaa
Mmainoksia potentiaalisen asiak-
kaansa eteen ja pyrkii saamaan
huomion viestilleen.

Inbound toimii, koska ostokayttay-
tyminen on muuttunut. Ihnmiset
haluavat itse hakea tietoa osto-
paatostensa tueksi, ja tata tietoa
haetaan yha enemman digitaali-
sista kanavista. Kun markkinoija
pystyy luomaan sisaltoja, jotka
potentiaalinen asiakas kokee ar-
vokkaaksi, molemmat osapuolet
hyotyvat. Markkinoija saa huomion
asialleen ja prospekti kokee tul-
leensa palvelluksi.

Inbound-markkinoinnissa on
vahva myynnillinen perusorien-
taatio. Tekeminen tahtaa mitatta-
viin tuloksiin. Sivustolle halutaan
liilkennetta, josta konvertoidaan
liideja, jotka hoivataan diileiksi ja
edelleen lojaaleiksi asiakkaiksi.
Jokaiselle vaiheelle voidaan antaa
selkea numeerinen tavoite.
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2. Dataohjautuvan
markkinoinnin lapinakyvyys

Inbound-markkinointi on voimak-
kaassa kasvussa ja korvaa perin-
teista markkinointia vauhdilla.
Moderni teknologia, lapinakyvyys
Jja mitattavuus nimittain mahdol-
listavat ennennakemattoman te-
hokkaan markkinoinnin ja asioita,
mista ei viela muutama vuosi sit-
ten olisi voinut uneksiakaan. Siksi
ei ole ihme, etta dataohjautuva
inbound-metodi kiinnostaa yha
useampaa markkinoijaa.

Se antaa selkeat tyokalut ja keinot
toteuttaa markkinointia ammat-
timaisesti faktoihin pohjautuen ja
niin, ettd markkinoinnin ja myyn- LUE LISAA
nin yhteys tulee nakyvaksi.
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3. Millaisesta investoinnista
on kyse? Miten inbound-
markkinoinnin budjetointia

tulisi ajatella?

Vaikka inbound-markkinointi on
usein kustannustehokkaampaa
kuin perinteinen massamedia-
mainontaan tukeutuva markki-
nointi, ei se kuitenkaan ole ilmaista.

Mita inbound-markkinointi
sitten maksaa?

On selvaa, etta skaala on laaja —
edullisimmillaan inbound-mark-
kinointia voi tehda muutaman
satasen kuukausi-investoinnilla ja

laajimmillaan siihen saa upotettua
kymmenia tuhansia kuukaudessa.
Tama tieto tuskin auttaa ketaan,
joka pyrkii hahmottamaan hank-
keen kokoluokkaa. Budjetointia voi
lahestya kolmesta nakokulmasta:

1) BENCHMARKKAUS

2) ROI-AJATTELU

3) ANKKUROINTI VAIHTO-
EHTOISKUSTANNUKSIIN




1) Benchmarkkaus

Millaisin panostuksin saman toi-
mialan muut pelurit tai muiden
toimialojen vastaavanlaiset toimi-
jat ovat liikkeella? Tarkan ymmar-
ryksen muodostamista hankaloit-
taa se tosiasia, etta harva yritys on
halukas paljastamaan temppu-
jaan, varsinkin jos nuo temput toi-
mivat ja tuovat tehokkaalla tavalla
myyntia.

Markkinointiteknologiayritys Hub-
Spot kerasi partneritoimistoiltaan
ympari maailmaa tietoa siita, min-

Q2
Q)

kalaisin kuukausikustannuksin
inbound-markkinointia toteute-
taan. Kuva statistiikasta alla.

Craafi el tietenkaan kerro sen
enempaa toimialoista, yritysten
kokoluokasta, myyntitavoitteista,
kaytettavissa olevista resursseis-
ta tai vastaavista kustannuksiin
keskeisesti vaikuttavista tekijoista.
Jonkinlaisen hahmotelman se
kuitenkaan piirtaa siita, miten
paljon yritykset inboundiin
laittavat rahaa.

What is the average cost of your monthly retainer?

$500 to $1.000
$1.001 to $2.500
$2.501 to $5.000
$5.001 to $7.500
$7.501 to $10.000
$10.001 to $15.000
$15.001 to $20.000

$20.001 +

L&hde: HubSpot


https://blog.hubspot.com/marketing/how-agencies-price-services?__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052

Blink Helsingin

inbound-paketit
vaihtelevat STARTTI KASVU KIIHDYTYS
3250€/kk - Luo tyokalut ja Rakenna toimiva Kiihdyta
IHIE virita olemassa kone liidien kasvua ja ota
11300€/kk valilla olevat kanavasi  generoimiseksi, kaikki irti
myynnin hoivaamiseksi ja inbound-
valineeksi. klousaamiseksi. markkinoinnista.

INBOUND-STRATEGIA JA TUKI

Ostajapersoonat ° ° °
Osto- ja palvelupolku b 4 ° °
Sisaltdstrategia b 4 ° °
HubSpot-kayttédnotto ° ° °
HubSpot-koulutus ° ° °
HubSpot-tuki b 4 ° °

LIIKENTEEN LUOMINEN

Hakukoneoptimointi b 4 ° °
Hakukonemarkkinointi b 4 ° °
Videot b 4 ° °
Sis&ltdmarkkinointi 1 sisaltd / kk 2 sisaltoad / kk 3 sisaltéa / kk

LIIDIEN LUOMINEN

Ladattavat ja osallistavat sisdllot 2 sisdltéd /vuosi 3 sisdltdd /vuosi 6 sisaltdod / vuosi

Laskeutumissivut ja CTA:t ° ° °
SoMe-aktivoinnit ja -mainonta X ° °
Liidien hallinta ja segmentointi X ° °
A/B-testaus X X °
Analytiikka ja raportointi Perus Laaja Laaja

LIIDIEN HOIVAAMINEN

Sahkopostimarkkinointi ° ° °
Myynnin koulutus ° ° °
Liidien hoitomallit b 4 ° °
Liidien kvalifiointi X ° °

3250 €/kk 8300 €/kk 11300 €/kk

HubSpot-lisenssi ei kuulu pakettien hintoihin. Sopiva lisenssi valitaan tarpeen mukaan, hinnat alkaen 185 €/kk.



Jarkeva budjetti riippuu esimerkiksi tavoitetasosta,
resursseista, kaupan arvosta ja olemassa olevista

sisalloista.

Miten paljon haluat liikennetts,
lildeja ja myyntia? Aktiivisemmalla
tekemisella saat aikaiseksi enem-
man kuin vahemman aktiivisella
tekemisella. Taikatemppuja ei ole
olemassa. Sellaista kissavideota ei
olekaan, jolla myynnin haasteet
tulisi ratkaistua kertaheitolla. In-
bound-markkinointi vaatii jatku-
vaa tekemista. Inbound ei ole mal-
li, joka rykaistaan pystyyn ja joka
alkaa sitten pukkaamaan liideja
kuin pyssyn suusta.

Kuinka paljon yrityksellasi on kay-
tettavissa omia resursseja? Jos
ostat kaiken ulkoa, on kustannus
luonnollisesti suurempi kuin sil-
loin, jos organisaatiostasi loytyy
markkinoinnin ja viestinnan te-
kijoita, jotka pystyvat suunnitte-
lemaan inbound-markkinoinnin
toimia, tuottamaan laadukasta si-
saltda ja parantamaan toimivuutta
analytiikan avulla.

Inbound toimii kuten kuntoilu.
Jos kayt kuntosalilla kerran tam-
mikuussa, ei siita nay jalkeakaan
enaa juhannuksena. Mutta jos
luot mallin, jonka perusteella
kuntoilet saannollisesti ja kuri-
nalaisesti useamman kerran
viikossa, on selvaa, etta tulokset
ovat nahtavissa juhannuksena.

Yksinkertaista — mitd enemman
satsaa tekemiseen, sita parempia
tuloksia voit odottaa.

INBOUND-MARKKINOINTI
ON TIIMIPELIA - MIKSI AINA
El KANNATA REKRYTOIDA
OMAA HENKILOA?

LUE LISAA »
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Kuinka suuri on yksittaisen kau-
pan arvo, eli asiakkaan vuosiostot
kerrottuna asiakkuuden kestolla?
Kuinka paljon kaupan toteutumi-
sesta on jarkevaa maksaa?

Jos myyt lakupotkoa tai vastaavaa
pienikatteista low-interest tuotet-
ta, ei yksittaisen liidin tavoittami-
seen ja hoivaamiseen voi investoi-
da juurikaan. Talloin markkinointi
noudattaa eri logiikkaa ja tarkeinta

Kuinka paljon tarkoituksenmu-
kaisia sisaltoja yrityksellanne on
jo olemassa? Usein yrityksella on
yllattavan paljon jo valmista sisal-
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HYVIEN SISALTOJEN
SUUNNITTELUUN

LUE LISAA »

voikin olla tunnettuus ja nakyvyys
Jjakelutiessa. Jos taas myyt puolen
miljoonan uudisasuntoa, kannat-
taa hyvan liidin peraan jo vahan
sykkiakin.

Nyrkkisaantona voi pitaa, etta
kaupan arvon tulee olla enemman
kuin 500 €, jotta inbound-markki-
noinnin saa toimimaan. Toki poik-
keuksiakin on ja asiaan vaikuttaa
esimerkiksi katerakenne.

to4a, jota el kuitenkaan ole taysin
hyodynnetty. On asiakaslehtia,
laskureita, myyntipresentaatiota,
tapahtumatallenteita jne.

BLOGI

SISALTOMARKKINOINTI -
SISALTOARKISTOSTA MYYNNIN
AKTIIVISEKSI TYOKALUKSI

LUE LISAA »
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2) ROIl-ajattelu

ROI (Return-on-Investment), eli panos-tuotos -ajattelu on hyva viitekehys
hahmottaa investoinnin laajuutta. Ajatellaan asiaa esimerkin kautta:

80 hengen asiantuntijapalveluita myyva
yritys tavoittelee tulevalle vuodelle 15 %
kasvua. 7 850 000 € liikevaihdon tulee
siis kasvaa n. 1,18 miljoonan euron ver-
ran. Kasvu halutaan tehda orgaanisesti
yritysostojen sijaan. Kasvu on edellis-

vuosina ollut 1-8 % liikevaihdosta.

Myyntia hoitaa taysipaivaisesti

1 myyja ja lisaksi 2 asiantuntijaa, jotka
auttavat myynnissa oman toimensa
ohessa tarpeen ja mahdollisuuksien
mukaan, n. 2,5 paivaa viikossa. Myy-
dyn kaupan keskimaarainen arvo on
8300 €. Jotta tavoitteeseen paastaan,
on vuoden aikana saatava 142 kauppaa
enemman kuin edellisvuonna. Noin 12
lisakauppaa kuukaudessa. Edellisvuo-
den liideista kolmasosa on tullut verk-
kosivuston ja % offline-toimenpiteiden
kautta (kylmakontaktoinnin kautta
jarjestetyt myyjatapaamiset). Sivuston
lilkenteesta konvertoituu 1,1 % liideiksi ja
naista lildeista saadaan kauppa 12 % hit
ratella. Katetta yritykselle jaa palvelun

tuottamisen jalkeen 25 %.

Lisamyynti halutaan tehda online-kana-

vien kautta, silla kylmat myyjatapaami-

set, tapahtumat ja muut offline-toimen-

piteet ovat suhteessa kohtuuttoman
kalliita ja aikaavievia. Jos myynti toimii

samalla sapluunalla kuin edellisvuonna

ja kauppoja tulee sisaan samassa suh-
teessa, on oletettavan toteutuman ja
tavoitteiden valilla n. 0,6-1,7 miljoonan

euron kuilu.

Taman kuilun umpeen kuromi-
seksi voidaan ajatella esimerkiksi
uutta myyjarekrytointia (kohdassa
3 alla on purettu tata skenaariota
auki lukujen kautta). Tai ongelma
voidaan ratkaista myyntia raken-
tavan inbound-markkinoinnin
keinoin. Jotta tavoitteeseen on
mahdollista paasta, pitaa pystya
vaikuttamaan 4 muuttujaan:

Liikenteeseen (niiden ihnmisten
maaraan, jotka loytavat
yrityksen sivustolle)

Liidikonversion tehokkuuteen
(niiden ihmisten maaraan, jotka
sivustolla vieraillessaan jattavat

tavalla tai toisella yhteystietonsa
ja muuttuvat nain liidiksi),

Myynnin hit rateen
(kuinka tehokkaasti liidit
saadaan klousattua

kaupoiksi)

Kaupan arvoon (summa, jonka
edesta asiakas ostaa palveluita
sina aikana, kun pysyy yrityksen
aktiivisena asiakkaana)




Tassa taulukoituna auki skenaarioita kolmen edella mainitun muuttujan
kehittymisesta.

Laskelmassa on kuvattu saatujen liidien maaraa suhteessa sivustotrafiikkiin ja konversio-
tehokkuuteen. Myyntipotentiaali ja myynnin toteutuma on laskettu vuoden ajalle olettaen,
ettd kuukauden aikana tulleet liidit toteutuvat 12 %:sti tai 15 %:sti kaupaksi vuoden aikana.

LIIKENNE/DIILI-KONVERSIO

Kuukausiliikenteen Konversio Konversio Konversio Konversio
kasvu 1,1% 1,5% 2,0% 2,5%
2000 22 30 40 50
4000 44 60 80 100
6000 66 90 120 150

VASTAAVA VUOSITTAINEN MYYNTIPOTENTIAALI 8300 € KAUPAN MUKAAN LASKETTUNA

Kuukausiliikenteen Konversio Konversio Konversio Konversio
kasvu 1,1 % 1,5 % 2,0 % 2,5%
2000 2191200 € 2988 000 € 3984 000 € 4980 000 €
4000 4 382 400 € 5976 000 € 7968 000 € 9960 000 €
6000 6 573 600 € 8964 000 € 11952 000 € 14 940 000 €

MYYNNIN TOTEUMA 12% LIIDI/DIILI -HIT RATE:LLA (12KK)

Kuukausiliikenteen Konversio Konversio Konversio Konversio
kasvu 1,1 % 1,5 % 2,0 % 2,5%

2000 262 944 € 358 560 € 478 080 € 597 600 €
4000 525 888 € 717 120 € 956160 € 1195200 €
6000 788 832 € 1075680 € 1434240 € 1792 800 €

MYYNNIN TOTEUMA 15% LIIDI/DIILI -HIT RATE:LLA (12KK)

Kuukausiliikenteen Konversio Konversio Konversio Konversio
kasvu 1,1 % 1,5 % 2,0 % 2,5%
2000 328 680 € 448200 € 597 600 € 747 000 €
4000 657 360 € 896 400 € 1195200 € 1494 000 €
6000 986 040 € 1344 600 € 1792 800 € 2241000 €

Jos sivuston lilkennetta saadaan kasvatettua 4 000 kuukausikaynnilla ja konversio-
tehokkuutta nostettua 1,5 %:iin, toteutuu samalla 12 % myynnin hit ratella vuoden aikana
yhteensd 717 120 € edestd kauppaa. Ja jos myynnin tehokkuutta (liidi/diili -hit rate)
saadaan kasvatettua 3 prosenttiyksikkda 15 prosenttiin, saadaan kauppaa 896 400 €.



Minka verran olisit valmis investoimaan markkinointiin,
joka tuo investoinnin moninkertaisena takaisin?

Maksaisitko 50 000 €, 100 000 €
tai 150 000 € vuodessa mark-
kinoinnista, joka tuo monin-
kertaisena takaisin investoinnin
kustannuksen? Enta maksaisitko
50 000 €, 100 000 € tai

150 000 € vuodessa markkinoin-
nista, jonka konkreettista vaiku-
tusta myyntiin et pysty osoitta-
maan?

100 vuotta sitten vaikuttaneen
John Wanamakerin mukaan

Puolet mainonnasta on

turhaa, kukaan ei vaan
tieda kumpi puoli.

Moderni markkinointiteknologia
mahdollistaa dataohjautuvan
markkinoinnin toteuttamisen en-
nennakemattoman tehokkaasti ja
lapinakyvasti. Markkinointia voi-
daan pitaa perustellusti investointi-
na kulueran sijaan.

Edellisen sivun laskelma konk-
retisoi hyvin dataohjautuvan in-
bound-markkinoinnin mahdolli-

suuksia. Kun luodaan malli, jossa
voidaan ohjata ja johtaa avain-
muuttujia, eli tassa esimerkissa lii-
kenteen maaraa, konversiotehok-
kuutta ja myynnin hit ratea, ollaan
jannan aarella. Kun tiedamme
millaisin keinoin ja kustannuksin
naita parametreja voidaan muut-
taa, olemme aidosti dataohjautu-
vassa mallissa, jossa markkinoin-
nin avulla luodaan myyntia. Malli
myos skaalautuu. Kun tunniste-
taan, mitka asiat tuovat liikennet-
ta sivustolle ja mitka asiat konver-
toivat liikenteesta liideja, saadaan
lildeja lisaa tekemalla naita asioita
enemman.



Kuulostaa hyvalta paperilla.
Mutta miten tallainen malli sitten kaytannossa to
Tassa pari esimerkkia:
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RAKENNUSFIRMA WESTPRO
UUDISTI MARKKINOINNIN

JA MYYNNIN MALLINSA
DATAOHJAUTUVAKSI JA TEKI
SAMALLA ENNATYSTULOKSIA

AVARUUSTEKNOLOGIA-
FIRMA ICEYE LUO
KASVUA INBOUND-
MARKKINOINNIN AVULLA

Tuloksellinen inbound-
markkinointi edellyttaa

rohkeita paatoksia ja yhteistyota,
kertoo ICEYEn markkinoinnista
vastaava Mikko Keranen.

Espoolainen rakennusliike Westpro
halusi kehittaa tapaansa myyda

ja markkinoida. Kumppaniksi
Westpro valitsi Blink Helsingin.
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3) Ankkurointi
vaihtoehtoiskustannuksiin

Ankkurointi tarkoittaa investointikustannuksen suhteuttamista
johonkin olemassa olevaan tai tunnistettuun vaihtoehtoon, jonka

kustannukset tiedetaan entuudestaan. Sellainen voi olla esimerkiksi

lisamyyjan palkkaaminen.

Kuvitellaan, etta esimerkkiyrityksem-
me palkkaa myyjan, jonka kustannus
on bonuksineen 65 000 € vuodessa
(sisaltaen elakemaksut, sairausvakuu-
tusmaksut, vakuutukset, lomarahat ja
muut sosiaali- ja sivukulut). Myyja on
lomalla lakisaateiset 24 vuosilomapai-
vaa ja 13 arkipyhaa ja sairastaa lisaksi
yhteensa 7 paivaa vuoden aikana. Tyo-
suhteen alussa tarvitaan tyotietokone ja
puhelin. Myyjan sisaanajamiseksi menee
2-6 kuukautta ennen kuin myyja pystyy

tekemaan tyotaan optimiteholla.

Hyva myyja on aina palkkansa vaarti ja
tuo tekemansa myynnin kautta enem-
man arvoa taloon kuin sy® sita. Esimerk-
Kiyrityksemme myyjat pystyivat tuo-
maan edellisen 3 vuoden aikana taloon
uutta myyntia 1-8 % liikevaihdosta, eli n.
70-600 K€ vuodessa (esimerkkiyrityk-
sen olemassa olevien asiakassuhteiden
hoitamisesta ja uusien projektien myyn-
nista vastaa erikseen projektitiimit ja
asiakasvastaavat; myynnin tehtavana on

uusasiakashankinta).

Myyjia on yhteensa 1 kokopaivainen ja
2 osa-aikaista, laskennallisesti yhteensa

2 kpl. Jos myyjan kustannus on 65 K€/

Vvuosi, pitaa myyntia pystya tuomaan
enemman kuin 520 000 € vuodessa,
jotta myynnin kustannus tulee katetuksi
(olettaen, etta palvelun tuottamisen ja

muiden kulujen jalkeen jaa katetta 25 %).

myynti: 520 K€ / vuosi

josta katetta jaa
(palvelutuotantoon uppoavien
kulujen jalkeen)

25 % (=130 K€)

josta vahennetaan
viela myyjien kulu:
2 kpl x 65 K€ =130 K€

=0€

Kun myyjat onnistuvat tuomaan
enemman myyntia taloon, paas-
taan yhtaldssa plussan puolelle.
Ja kun toteutunut myynti jaa alle
tai kate jostain syysta notkahtaa,
tehdaan turskaa.

Edellisessa tapauksessa kasvu
on kannattavaa, jalkimmaisessa
tapauksessa kasvua tehdaan
kannattavuuden kustannuksella.



Hyva myyja on yritykselle kullan
arvoinen. Hyva myyja myaos tietaa
arvonsa, mika tarkoittaa kaytan-
nossa usein sita, etta a) palkka-
kulu kasvaa (seka perusliksan etta
tuloksiin sidotun lisan osalta, kun
myyja onnistuu tydssaan) ja

b) kilpailijat haluavat saman
kyvykkyyden riveihinsa, mika taas
luo painetta kasvattaa palkkatasoa
ja lisaa riskia siita, etta kyseinen
ihminen lahtee talosta.

Huono myyja puolestaan on yrityk-
selle merkittava riski. Myyja, joka ei
onnistu tydssaan tai ei istu tyoyhtei-
sooN, voi aiheuttaa hallaa asiakas-
suhteille ja lisatyota ja kustannuksia
yritykselle. Pahimmillaan kyseinen
ihminen joudutaan irtisanomaan

ja tilalle joudutaan rekrytoimaan
uusi ihminen. Aikaa ja rahaa kuluu
ja tavoiteltu myynti jaa osin tai ko-
konaan toteutumatta. Kateen jaa
kotiutetun myynnin sijaan kuluja,
hammennysta ja pahaa mielta.

Dataohjautuvan markkinoinnin ja
myynnin mallin yhtena keskeisim-
pana etuna on sen skaalautuvuus.
Kun myyntia tarvitaan lisaa ja kei-
not ja kanavat sen generoimiseksi
on tunnistettu, voidaan myyntia
luoda lisaamalla panostuksia noi-
hin keinoihin ja kanaviin.

Inmismyyjan skaalaaminen ei vas-
taavalla tavalla onnistu. Ihmista

sitovat aikaan ja paikkaan liittyvat
rajoitteet. Dataohjautuva malli
taas toimii vasymatta ja sairaste-
lematta myds oisin ja juhlapyhing,
kaikkina niina hetkina kun poten-
tiaalinen asiakas paattaa omaa
asiaansa edistaa.

Ihmista ei myoskaan voi monistaa.
Vaikka pyritaan rekrytoimaan ih-
minen huippumyyjan spekseilla, ei
kahta taysin samanlaista versiota
ole olemassa.

Ihmismyyja on lokaali.

Moderni markkinointimalli
on tarvittaessa globaali.

Kuvitellaan, etta esimerkkiyrityk-
semme paattaa laajentua Ruot-
siin. Huippumyyja, joka on takonut
sadunomaista tulosta Suomessa,
ei lennosta siirry tekemaan sita
Ruotsissa. Toki dataohjautuva
markkinointimallikin vaatii pelkan
kielen kaantamisen lisaksi erilai-
sia lokalisointiin ja maakohtaisiin
erikoisuuksiin liittyvaa sovittamis-
ta, mutta se on varmasti nopeam-
paa ja ketterampaa kuin ihmisen
muuttaminen/kouluttaminen.

Parhaat yritykset onnistuvat
rekrytoimaan huippumyyijia

ja tukemaan ja tehostamaan
heidan tyotaan dataohjautuvan

markkinoinnin ja myynnin
MET IV ER




4. Mita muita kulueria
inbound-markkinointi
tuo mukanaan?

Dataohjautuvan inbound-markkinoinnin suunnittelun ja toteuttamisen
lisdksi tarvitaan alykasta teknologiaa. Onneksi alykas teknologia
on edullisempaa, parempaa ja helpompaa kuin koskaan aiemmin.

® Dataohjautuvaa inbound-
markkinointia ja markkinointi-
automaatiota voidaan toteuttaa
vaikkapa HubSpotin tai
Salesforcen Pardotin avulla

Esimerkiksi HubSpotin saa
kayttoon ilmaiseksi (ilmainen
markkinointi-CRM, lomakkeiden
luominen, chatbotit) ja siihen
voidaan hankkia lisdosia modulaa-
risesti tarpeiden kasvaessa. Mark-
kinointiautomaatio-ominaisuuk-
sien hyodyntaminen edellyttaa
Pro-version kayttoonottoa, minka
kustannus on 740 €/kk.

Lisaksi kustannuksiin vaikuttaa
kannassa olevien liidien maara.
Pro-version mukana tulee auto-
Mmaatio-toiminnallisuuksien lisaksi
Jjoukko muitakin ominaisuuksia:
sahkopostimarkkinointi, blogityo-
kalut, SEO-, sisaltostrategia- ja

BLOGI

HUBSPOT VAI PARDOT
- PLUSSAT KEHITTAJAN
NAKOKULMASTA

LUE LISAA »

SoMe-tydkalut, A/B-testausmah-
dollisuus, videopalvelut, smart
content jne).

HubSpotilla voi toteuttaa myos
yrityksen verkkosivut, jolloin kaik-
ki kontakteista ja liideista kertyva
data hallitaan yhdessa ja samassa
tyokalussa.
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Lisenssikulut ovat jatkuva kustan-
nus, joihin sitoudutaan tyypillisesti
12 kk jaksoiksi.

e Kayttoonottokustannukset
(kertaluonteinen):
tekninen tyo, maarittelyt
ja kayttokoulutus

® Mahdolliset integraatio-
kustannukset (jos
markkinointi-CRM
integroidaan vaikkapa
yrityksen ERP-jarjestelmaan
tai johonkin ulkoiseen
tietokantaan)

Nama kulut perustuvat toteutuk-
sen vaatimaan tyomaaraan.
Keveimmillaan on kyse muuta-
man tunnin tyosta. Ja toisaalta,
Jjos samassa yhteydessa uudiste-
taan koko verkkopalvelu ja kirkas-
tetaan yrityksen brandia, tulee
tyota ja vastaavasti kustannuksia
enemman.

Dataohjautuvan inbound-mark-
kinoinnin keinovalikossa on usein
myos kohdennettu hakukone-
mMainonta ja sosiaalisen median
toimenpiteet. Niista aiheutuvat
mediakulut on hyva huomioida ko-
konaiskustannuksia arvioitaessa.
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5. Mita kulueria tehokas
inbound-markkinointi
pienentaa tai poistaa?

On hyva muistaa, etta toimiva inbound-markkinointi myos saastaa kus-
tannuksia. Se ei siis tarkoita vanhan tekemisen paalle tulevaa kustan-
nusta. Sen avulla voidaan korvata muuta markkinointia ja lisaksi saastaa

merkittavida summia.

Kun markkinointi on lapinakyvaa
ja sen yhteys myyntiin on osoitet-
tavissa, ei ole enada tarvetta tehda
markkinointia mutu-tiedon tai
Hippo-mallin varassa (highest paid
person’s opinion). Panostuksen
yhteys tuotokseen tulee nakyvaksi.
Toimenpiteita voidaan perustella

Usein inbound-markkinoin-

ti johtaa siihen, etta maksetun
mainonnan rooli markkinoinnin
kokonaisuudessa muuttuu. Kun
loydetaan tapa luoda lilkennetta
orgaanisesti, ei siihen enaa tarvita
Mmaksettua mainontaa. Sen sijaan
Mmaksettu taktinen mainonta esi-
merkiksi kohdennetun sosiaalisen
median toimenpiteiden tai vaikka
hakusanamainonnan kautta on
hyva tapa tavoittaa haluttuja ylei-

niiden tehokkuuden perusteella,
ei fiiliksen tai yksittaisten mielty-
mysten perusteella.

Tama tuo tietysti merkittavia
saastoja, kun toiminta tehostuu ja
samalla rahalla saadaan aikaiseksi
enemman.

sOja, joita ei muilla keinoin riit-
tavissa maarin tavoiteta. Ja nain
maksetulla mainonnalla voi olla
edelleen roolinsa osana keinova-
likoimaa. Mutta ainoa huomion
tai lilkenteen luomisen keino se ei
enaa ole, kun inbound-mylly saa-
daan pyorimaan. Tama tarkoittaa
usein merkittavia kustannussaas-
toja. Inbound-markkinointiin koh-
distettu investointi tuo saastdja
toisaalla.
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PAALLEKKAISTEN TEKNOLOGIOIDEN POISTUMINEN (D

Markkinointiteknologia on otta- Nnin automaatioon ja vaikkapa
Nnut viime vuosina huikeita harp- Al:ta hyddyntavaan chatbotiin.
pauksia eteenpain. Esimerkiksi Vastaavasti samoja tyokaluja ei
edellda mainittu HubSpot tarjoaa tarvitse hankkia toisaalta eika
kattavan valikoiman tyokaluja il- niista tarvitse maksaa moneen
maisesta CRM:sta verkkosivuston kertaan. Markkinoinnin ja myynnin
yvllapitoon, blogien ja sahkopos- kaytossa olevaa tool stackia saa-
tien toteuttamiseen, markkinoin- daan tiivistettya.

Palkkiomalli voidaan sitoa tavoitteisiin, jolloin yritykselle aiheutuva
kulu on sidoksissa saavutettuihin tuloksiin. Kysy lisaa!

HALUATKO SPARRAILLA INBOUND-
MARKKINOINNIN KUSTANNUKSISTA
JA HAHMOTTAA, MINKALAISESTA
INVESTOINNISTA VOISI TEIDAN
KOHDALLANNE OLLA KYSE?

( VARAA AIKA » ) ( OTA YHTEYTTA » )

Palaamme asiaan viimeistaan seuraavana arkipaivana.
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OSTAJAPERSOONIEN BOLT - KUINKA MONIN-
MAARITTELYLLA KERTAISTAA TULOKSET

ASIAKASTUNTEMUKSEEN 3 KUUKAUDESSA

LUE LISAA » LUE LISAA »

HALUATKO KUULLA LISAA?

Olemme kokeneiden suunnittelijoiden
muodostama luova mainostoimisto. Uskomme
alykkaampiin tekoihin, mitattavuuteen ja
kanavariippumattomuuteen. Suunnittelemme
mainontaa, palvelukonsepteja seka identiteetteja ja
autamme asiakkaitamme ratkomaan liiketoiminnan

haasteita kommunikaation keinoin.

C Ota yhteytta » )
Blink Helsinki

Pohjoinen Makasiinikatu 4 (6. krs) 00130 Helsinki
antti@blinkhelsinki.fi +358 20 779 2100
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