
INBOUND- 
MARKKINOINNIN 
BUDJETOINTI
– eli mitä se maksaa ja  
miten asiaa tulisi lähestyä?

OPAS
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1. Mitä on inbound
markkinointi
Inbound-markkinointi on teho-
kas tapa houkutella potentiaaliset 
asiakkaat luo. Inbound haastaa 
perinteisen outbound-markki-
noinnin, jossa markkinoija työntää 
mainoksia potentiaalisen asiak-
kaansa eteen ja pyrkii saamaan 
huomion viestilleen.

Inbound toimii, koska ostokäyttäy-
tyminen on muuttunut. Ihmiset 
haluavat itse hakea tietoa osto-
päätöstensä tueksi, ja tätä tietoa 
haetaan yhä enemmän digitaali-
sista kanavista. Kun markkinoija 
pystyy luomaan sisältöjä, jotka 
potentiaalinen asiakas kokee ar-
vokkaaksi, molemmat osapuolet 
hyötyvät. Markkinoija saa huomion 
asialleen ja prospekti kokee tul-
leensa palvelluksi.

Inbound-markkinoinnissa on  
vahva myynnillinen perusorien-
taatio. Tekeminen tähtää mitatta-
viin tuloksiin. Sivustolle halutaan 
liikennettä, josta konvertoidaan 
liidejä, jotka hoivataan diileiksi ja 
edelleen lojaaleiksi asiakkaiksi. 
Jokaiselle vaiheelle voidaan antaa 
selkeä numeerinen tavoite. 

LUE LISÄÄ INBOUNDISTA 
TÄÄLTÄ    ►

https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=dcf0b99a-b244-45df-ae08-e3d52ed52c3a&placement_guid=9a1ee1a6-37af-44c1-a7c4-2037994365a2&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpFckp9yXqSF4tIX5aSpAB44xoofTnD1kq_MxM3fyHlDbF-GjgA8mTrcVF5OwXr-XqpH30hs9fkodAqbkvu62l1roRIXa9H20JXjrZsqUlfbf3vy6Gcspff998I444SFxNVBcnmVJZqZay_POT0MbiU-SL9mZuZraANXetOWI55GcsBnq-2Q0_o4dZtVzwJqq7wfwXfaAD5Y845yNITc11R8kS59Uin85SlLfH1fmGOKnnuh5pnMA_pLpIglsZTG4tBAebLNGnvTPw8d8MHsWIqv4FEir-xujdCFm5OLdz_nC26vFXs&click=91dc95c5-f50b-498a-8d4b-afc526075a2b&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052
https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=dcf0b99a-b244-45df-ae08-e3d52ed52c3a&placement_guid=9a1ee1a6-37af-44c1-a7c4-2037994365a2&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpFtSh6eAT6q76biNPWbRIYj0PwtRulrFFu6XiENusXH0ZLUg3cbk5Gtjpcw0pLLaYK1DO1ANgazgobWluOwq89WW0wxR7TcQlxSshmDf8w8a--SGc0dLmMox40uIWTxgzFg9sevdLTMsLjWNiAO9HaqR6amBzQ8d5lEbm_sIxv2u9mNT6N_rbXxkcw5prZwrrxuLra35FfNeKvSJsiXVJZwyqzV8jQ26F2Ei9k-Qcy0TLUZn_gAuhpUVbdU4atDEkvoqVqmB0Kkgjro7YV-pWs4VNfdJmcGQrqdNb6Xtq8JDCsct3Y&click=72c1d96a-eb4b-4371-9c9e-6d80773ca374&hsutk=3fa5a50e2aca4d4300baa75377c7c20a&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.3fa5a50e2aca4d4300baa75377c7c20a.1549617330309.1549617330309.1549617330309.1&__hssc=132953361.1.1549617330309&__hsfp=1843169291


2. Dataohjautuvan 
markkinoinnin läpinäkyvyys
Inbound-markkinointi on voimak-
kaassa kasvussa ja korvaa perin-
teistä markkinointia vauhdilla. 
Moderni teknologia, läpinäkyvyys 
ja mitattavuus nimittäin mahdol-
listavat ennennäkemättömän te-
hokkaan markkinoinnin ja asioita, 
mistä ei vielä muutama vuosi sit-
ten olisi voinut uneksiakaan. Siksi 
ei ole ihme, että dataohjautuva 
inbound-metodi kiinnostaa yhä 
useampaa markkinoijaa. 
Se antaa selkeät työkalut ja keinot 
toteuttaa markkinointia ammat-
timaisesti faktoihin pohjautuen ja 
niin, että markkinoinnin ja myyn-
nin yhteys tulee näkyväksi.

BLOGI

INBOUND 
MARKKINOINNIN  
FILOSOFIA – MIKSI  
TEHDÄ SITÄ?

LUE LISÄÄ    ►

https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=ffd07beb-e732-49e5-b1c4-6ff3faea7d2f&placement_guid=7ead6833-edd2-462b-bc61-2b426b9e92aa&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpF_N7g2V3lzUo2ICFa5TGu0sS4rob4Q8yND3NQzDI4z1wnVcQiKzV2SEkqaoV1xZ9HZaJ_K-Q2dU98xPpyOBX-7sq_jWpc1e-orO5m-Eu73r1b50e9Qcou1Ie32n7yjP-Tjlvh7KlavFO2aViFIC3JYFX9i5ZqNxZRwJ_Zc7XNk6WELgA8D1kiHppsWDvbTgC4rFjQ-mSE-T29JVBY8hLJObIbvPPv1riBm0cD_fHvhYdILkYBn7dlmnhNYkIMev-zpemZjsNzL53ARlXHajKZLqF9mITdyNWO5WLt9e_0zZH2S9oUCA3f2uZajXHTYyA_toapzXeu44TiS7kZxfJ9h0UKknA&click=d10fc030-8072-4134-a3b2-5102772c44da&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052
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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.

Mitä inboundmarkkinointi  
sitten maksaa?

On selvää, että skaala on laaja – 
edullisimmillaan inbound-mark-
kinointia voi tehdä muutaman 
satasen kuukausi-investoinnilla ja 

laajimmillaan siihen saa upotettua 
kymmeniä tuhansia kuukaudessa. 
Tämä tieto tuskin auttaa ketään, 
joka pyrkii hahmottamaan hank-
keen kokoluokkaa. Budjetointia voi 
lähestyä kolmesta näkökulmasta: 

1) BENCHMARKKAUS 

2) ROI-AJATTELU 

3) ANKKUROINTI VAIHTO- 
 EHTOISKUSTANNUKSIIN
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1) Benchmarkkaus

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

Markkinointiteknologiayritys Hub-
Spot keräsi partneritoimistoiltaan 
ympäri maailmaa tietoa siitä, min-

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

Graaf i ei tietenkään kerro sen 
enempää toimialoista, yritysten 
kokoluokasta, myyntitavoitteista, 
käytettävissä olevista resursseis-
ta tai vastaavista kustannuksiin 
keskeisesti vaikuttavista tekijöistä. 
Jonkinlaisen hahmotelman se  
kuitenkaan piirtää siitä, 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 +

17%

21%

17%

7%

5%

2%

3%

28%

Lähde: 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  
inboundpaketit  
vaihtelevat  
3250€/kk – 
11300€/kk välillä
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HubSpot-lisenssi ei kuulu pakettien hintoihin. Sopiva lisenssi valitaan tarpeen mukaan, hinnat alkaen 185 €/kk.

INBOUNDSTRATEGIA JA TUKI

Ostajapersoonat ● ● ●

Osto- ja palvelupolku � ● ●

Sisältöstrategia � ● ●

HubSpot-käyttöönotto ● ● ●

HubSpot-koulutus ● ● ●

HubSpot-tuki � ● ●

LIIKENTEEN LUOMINEN

Hakukoneoptimointi � ● ●

Hakukonemarkkinointi � ● ●

Videot � ● ●

Sisältömarkkinointi 1 sisältö / kk 2 sisältöä / kk 3 sisältöä / kk

LIIDIEN LUOMINEN

Ladattavat ja osallistavat sisällöt 2 sisältöä / vuosi 3 sisältöä / vuosi 6 sisältöä / vuosi

Laskeutumissivut ja CTA:t ● ● ●

SoMe-aktivoinnit ja -mainonta � ● ●

Liidien hallinta ja segmentointi � ● ●

A/B-testaus � � ●

Analytiikka ja raportointi Perus Laaja Laaja

LIIDIEN HOIVAAMINEN

Sähköpostimarkkinointi ● ● ●

Myynnin koulutus ● ● ●

Liidien hoitomallit � ● ●

Liidien kvalif iointi � ● ●

  3250 € / kk 8300 € / kk 11 300 € / kk

STARTTI
Luo työkalut ja 
viritä olemassa 
olevat kanavasi 

myynnin 
välineeksi.

KASVU
Rakenna toimiva 

kone liidien 
generoimiseksi, 
hoivaamiseksi ja 
klousaamiseksi.

KIIHDYTYS
Kiihdytä  

kasvua ja  ota 
kaikki irti  
inbound- 

 markkinoinnista.
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Järkevä budjetti riippuu esimerkiksi tavoitetasosta,  
resursseista, kaupan arvosta ja olemassa olevista  
sisällöistä.

Miten paljon haluat liikennettä, 
liidejä ja myyntiä? Aktiivisemmalla 
tekemisellä saat aikaiseksi enem-
män kuin vähemmän aktiivisella 
tekemisellä. Taikatemppuja ei ole 
olemassa. Sellaista kissavideota ei 
olekaan, jolla myynnin haasteet 
tulisi ratkaistua kertaheitolla. In-
bound-markkinointi vaatii jatku-
vaa tekemistä. Inbound ei ole mal-
li, joka rykäistään pystyyn ja joka 
alkaa sitten pukkaamaan liidejä 
kuin pyssyn suusta. 

   RESURSSIT       

Kuinka paljon yritykselläsi on käy-
tettävissä omia resursseja? Jos 
ostat kaiken ulkoa, on kustannus 
luonnollisesti suurempi kuin sil-
loin, jos organisaatiostasi löytyy 
markkinoinnin ja viestinnän te-
kijöitä, jotka pystyvät suunnitte-
lemaan inbound-markkinoinnin 
toimia, tuottamaan laadukasta si-
sältöä ja parantamaan toimivuutta 
analytiikan avulla.

Inbound toimii kuten kuntoilu. 
Jos käyt kuntosalilla kerran tam-
mikuussa, ei siitä näy jälkeäkään 
enää juhannuksena. Mutta jos 
luot mallin, jonka perusteella 
kuntoilet säännöllisesti ja kuri-
nalaisesti useamman kerran 
viikossa, on selvää, että tulokset 
ovat  nähtävissä juhannuksena. 

Yksinkertaista – mitä enemmän 
satsaa tekemiseen, sitä parempia 
tuloksia voit odottaa. 

TAVOITETASO   

BLOGI

INBOUNDMARKKINOINTI  
ON TIIMIPELIÄ – MIKSI AINA  
EI KANNATA REKRYTOIDA  
OMAA HENKILÖÄ?

LUE LISÄÄ    ►

https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=4e5f7ca4-5cb8-4830-9a03-e1d6b85528eb&placement_guid=800dbac9-1a60-429e-9fad-aad02c56105b&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpHa-4353h2R8slcszmHGAz8pbbStMgFdMZcA3ZMHv-KK5xvkCK2cM_FA4DeAqbALWleFhR9LdBBt85ivY0E35IWwHkPkYAqGo2-kHO7qX4ybiFbRC5oeulCswyMhAYK8aTq6uGJo-2lTEIv_TGrwbAmlQ_So48vmbhkFvg8lKTq0ghs0gKFDRUYluB0BsiXb46OjSaQpdfAr6iwFkRp6QxPZ1MFgT17OumKKd1izbRGmZcTU4qUFDI3G3BeKtiaLVLHRwYg7SCZKVnePi-pPTGuSWzkkGJm2Aw4W1ssxarUdzpu1RXUhhRYu3a4DHSPNLkxpBKYlmQnSQhygqZjwSSeQING4Zomo1Om3QniCrAZyM-_h6wr_9q9b124UVTds998SQV_&click=cdcb60df-2c0e-4e71-842f-3eba9208eaf8&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052


BLOGI

19 VINKKIÄ  
HYVIEN SISÄLTÖJEN  
SUUNNITTELUUN

BLOGI

SISÄLTÖMARKKINOINTI –  
SISÄLTÖARKISTOSTA MYYNNIN  
AKTIIVISEKSI TYÖKALUKSI

LUE LISÄÄ    ► LUE LISÄÄ    ►

KAUPAN ARVO 

OLEMASSA OLEVAT SISÄLLÖT

Kuinka suuri on yksittäisen kau-
pan arvo, eli asiakkaan vuosiostot 
kerrottuna asiakkuuden kestolla? 
Kuinka paljon kaupan toteutumi-
sesta on järkevää maksaa?

Jos myyt lakupötköä tai vastaavaa 
pienikatteista low-interest tuotet-
ta, ei yksittäisen liidin tavoittami-
seen ja hoivaamiseen voi investoi-
da juurikaan. Tällöin markkinointi 
noudattaa eri logiikkaa ja tärkeintä 

voikin olla tunnettuus ja näkyvyys 
jakelutiessä. Jos taas myyt puolen 
miljoonan uudisasuntoa, kannat-
taa hyvän liidin perään jo vähän 
sykkiäkin. 

Nyrkkisääntönä voi pitää, että 
kaupan arvon tulee olla enemmän 
kuin 500 €, jotta inbound-markki-
noinnin saa toimimaan. Toki poik-
keuksiakin on ja asiaan vaikuttaa
esimerkiksi katerakenne.

Kuinka paljon tarkoituksenmu-
kaisia sisältöjä yrityksellänne on 
jo olemassa? Usein yrityksellä on 
yllättävän paljon jo valmista sisäl-

töä, jota ei kuitenkaan ole täysin 
hyödynnetty. On asiakaslehtiä, 
laskureita, myyntipresentaatiota, 
tapahtumatallenteita jne.

https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=e2b15afa-91b7-4736-9102-1c56ac0c44fa&placement_guid=2847ea14-c797-4670-8887-c88138d7f202&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpHBv5gVJ2gxPkmBkkHP6-w77eBtQqPPfHLo7bwiKahtfzUypqVW-R96zkwRKVL8Xj3RJFE6CfYQSjrldMpcWz4b5ZZ2hbDGWPSTfWe8QFZXN-FpJ5bVxfYI6S6lmTg3lBn0zm9FitFcjnvWC1Tcq5bt50mB1jZKHc_sBteAWYLf3nDgcqzpjdSiE59opuAHEiBA4LOrF0W1IGoGVRvWx9554skdcRefUwU1sx67SuTIEHvm927Pta5f2UYmK9b8T6BByy30hiXbZiiSAFql3TTuortNsm1hQXnMV_9mx2qFRsPBvt4GlK_JJBnsQtKm_hHLu3znMfWVIxxL2KJVYOdI7xpyWlpwzGmfw0q13dLnKhhFJQA&click=9afda4ac-1922-4c43-946b-0ae73fc84528&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052
https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=373559a7-5758-4c11-b4a5-5f7172949488&placement_guid=d0e03925-3806-4ba5-9f64-45f2706e0426&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpHuK57sC3v46BsKqQ9eO0Hvcb_BZ0vCQ8UWqQ43jvJtlPpcUmI6Omjn-5Hnzc2SG9ofs2MbxdYTAF020dI9TN6RtTVUOG8rCQyys3lzarV5Aho4IbQ-vvtLkXCH1glwNUrmTgw_zAQzGS0GGLPq9rgKZ-2e7m0ubbnp4240vV2Liq15NyvyjfT98QMFDX5F6jQxABvAM7ZsHgJkXl88vpgnmHRGSoYfsv4UiJ7055pGKZ5hW4HptlOXCau4y2F2VjX-PYOkNE-PVnbzkvUT4ML93g4bOEXSUGJ3uuvckkaB81K5B1ecZvvZV-bqNqB9pT2cL_jU&click=b3b2c81e-5c5a-43bc-818e-b6acac75a242&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052
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2) ROIajattelu

80 hengen asiantuntijapalveluita myyvä 

yritys tavoittelee tulevalle vuodelle 15 % 

kasvua. 7 850 000 € liikevaihdon tulee 

siis kasvaa n. 1,18 miljoonan euron ver-

ran. Kasvu halutaan tehdä orgaanisesti 

yritysostojen sijaan. Kasvu on edellis-

vuosina ollut 1–8 % liikevaihdosta.

Myyntiä hoitaa täysipäiväisesti  

1 myyjä ja lisäksi 2 asiantuntijaa, jotka 

auttavat myynnissä oman toimensa 

ohessa tarpeen ja mahdollisuuksien 

mukaan, n. 2,5 päivää viikossa. Myy-

dyn kaupan keskimääräinen arvo on 

8300 €. Jotta tavoitteeseen päästään, 

on vuoden aikana saatava 142 kauppaa 

enemmän kuin edellisvuonna. Noin 12 

lisäkauppaa kuukaudessa. Edellisvuo-

den liideistä kolmasosa on tullut verk-

kosivuston ja ⅔ offline-toimenpiteiden 

kautta (kylmäkontaktoinnin kautta 

järjestetyt myyjätapaamiset). Sivuston 

liikenteestä konvertoituu 1,1 % liideiksi ja 

näistä liideistä saadaan kauppa 12 % hit 

ratella. Katetta yritykselle jää palvelun 

tuottamisen jälkeen 25 %.

Lisämyynti halutaan tehdä online-kana-

vien kautta, sillä kylmät myyjätapaami-

set, tapahtumat ja muut offline-toimen-

piteet ovat suhteessa kohtuuttoman 

kalliita ja aikaavieviä. Jos myynti toimii 

samalla sapluunalla kuin edellisvuonna 

ja kauppoja tulee sisään samassa suh-

teessa, on oletettavan toteutuman ja 

tavoitteiden välillä n. 0,6–1,7 miljoonan 

euron kuilu.

Tämän kuilun umpeen kuromi-
seksi voidaan ajatella esimerkiksi 
uutta myyjärekrytointia (kohdassa 
3 alla on purettu tätä skenaariota 
auki lukujen kautta). Tai ongelma 
voidaan ratkaista myyntiä raken-
tavan inbound-markkinoinnin 
keinoin. Jotta tavoitteeseen on 
mahdollista päästä, pitää pystyä 
vaikuttamaan 4 muuttujaan:

• Liikenteeseen (niiden ihmisten  
määrään, jotka löytävät  
yrityksen sivustolle)

• Liidikonversion tehokkuuteen 
(niiden ihmisten määrään, jotka 
sivustolla vieraillessaan jättävät 
tavalla tai toisella yhteystietonsa 
ja muuttuvat näin liidiksi),

• Myynnin hit rateen  
(kuinka tehokkaasti liidit  
saadaan klousattua  
kaupoiksi)

• Kaupan arvoon (summa, jonka 
edestä asiakas ostaa palveluita 
sinä aikana, kun pysyy yrityksen 
aktiivisena asiakkaana)

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



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

LIIKENNE/DIILIKONVERSIO

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 2 191 200 € 2 988 000 € 3 984 000 € 4 980 000 €

4000 4 382 400 € 5 976 000 € 7 968 000 € 9 960 000 €

6000 6 573 600 € 8 964 000 € 11 952 000 € 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 € 956 160 € 1 195 200 €

6000 788 832 € 1 075 680 € 1 434 240 € 1 792 800 €

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 € 448 200 € 597 600 € 747 000 €

4000 657 360 € 896 400 € 1 195 200 € 1 494 000 €

6000 986 040 € 1 344 600 € 1 792 800 € 2 241 000 €

Tässä taulukoituna auki skenaarioita kolmen edellä mainitun muuttujan 
kehittymisestä. 
Laskelmassa on kuvattu saatujen liidien määrää suhteessa sivustotraf iikkiin ja konversio-
tehokkuuteen. Myyntipotentiaali ja myynnin toteutuma on laskettu vuoden ajalle olettaen, 
että kuukauden aikana tulleet liidit toteutuvat 12 %:sti tai 15 %:sti kaupaksi vuoden aikana.
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Minkä 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? Entä 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  

tiedä kumpi puoli.

Nyt 100 vuotta myöhemmin  
näin ei tarvitse olla. 

Moderni markkinointiteknologia 
mahdollistaa dataohjautuvan 
markkinoinnin toteuttamisen en-
nennäkemättömän tehokkaasti ja 
läpinäkyvästi. Markkinointia voi-
daan pitää perustellusti investointi-
na kuluerän sijaan.

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

suuksia. Kun luodaan malli, jossa 
voidaan ohjata ja johtaa avain-
muuttujia, eli tässä esimerkissä lii-
kenteen määrää, konversiotehok-
kuutta ja myynnin hit ratea, ollaan 
jännän äärellä. Kun tiedämme 
millaisin keinoin ja kustannuksin 
näitä parametrejä voidaan muut-
taa, olemme aidosti dataohjautu-
vassa mallissa, jossa markkinoin-
nin avulla luodaan myyntiä. Malli 
myös skaalautuu. Kun tunniste-
taan, mitkä asiat tuovat liikennet-
tä sivustolle ja mitkä asiat konver-
toivat liikenteestä liidejä, saadaan 
liidejä lisää tekemällä näitä asioita 
enemmän.
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BLOGI

AVARUUSTEKNOLOGIA
FIRMA ICEYE LUO 
KASVUA INBOUND 
MARKKINOINNIN AVULLA

Tuloksellinen inbound- 
markkinointi edellyttää  
rohkeita päätöksiä ja yhteistyötä, 
kertoo ICEYEn markkinoinnista 
vastaava Mikko Keränen.

LUE LISÄÄ    ►

BLOGI

RAKENNUSFIRMA WESTPRO 
UUDISTI MARKKINOINNIN 
JA MYYNNIN MALLINSA  
DATAOHJAUTUVAKSI JA TEKI  
SAMALLA ENNÄTYSTULOKSIA

Espoolainen rakennusliike Westpro 
halusi kehittää tapaansa myydä  
ja markkinoida. Kumppaniksi  
Westpro valitsi Blink Helsingin.

LUE LISÄÄ    ►

TÄLLÄ LASKURILLA VOIT TEHDÄ LASKELMIA 
TEIDÄN YRITYKSENNE MATIKASTA:

INBOUNDMARKKINOINNIN LASKURI  ►

Kuulostaa hyvältä paperilla.  
Mutta miten tällainen malli sitten käytännössä toimii? 
Tässä pari esimerkkiä:

https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=7358cea9-e931-478c-8d6e-05f0fd11dbb5&placement_guid=029471b6-295d-4a78-adfa-dfbce7d44901&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpEBrvfv3PEzu-RpSQKib3kS8VaWVRYpsZbmxEYxggsCUgc0cZ7Ej9gqjGFYiMGgUFnvB3SSIkrxMpSrE5Uk4Ct_V21jw_0hSBh5Gqy-So-aGHgV7yVRz76AT8V7j32IsfmdmX9-iXLEMaUvViuXa35tv1KFDuZdPfAlK1LJdsAOw0e-xb05sTmt1-rOLASyj_EH26Zf2d67LoeXkpjJQTxvHw7ynmkXbsfUAz44uzktSxrlgBZ162OaHysMZLSJJHTvrmqD-fanveCKPLRTJuxScrUv4fTLm0TYYJWt_oxDrU4TWKDHqV9wkV9WAH6j6CbNketj&click=25bd81c6-128c-4411-ab51-17c11fae8c1e&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052
https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=a3b226ad-9dfc-496b-b149-77ccf3c3ddee&placement_guid=98fba918-23db-41dc-bfa3-76a95ab544fe&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpEUUOh6GOiyihgEgjafzf8d802Tlk4_6HuTNXsI5wBjrQ3mra1-tH-UIrIV31To72_T5GKHrI_1KpcU5OJZPykDJ5c6bVejYrlAIOSbAFu4k4sgVawsU-UEZFMa_1nl0TEHd42-Ny0bivjl8FKvOVhvGlkrrHxoVFD_gjhetNtje7siGwdjx-MU1IZXvufp8pScHr0AFKZzsW9AKxMzWLutQiDAwIejxX7aQ5GS7Lrp4aSOkm4nH7WS6MQAOH0WO45jQoGIxusWErCgA_CetG-gGMruKOHVzaF5W5M2SccY5XWq5Ag7w4hDg439olAAe3vkh79Z5GA7wbdbMpprtncGWA1BXOiKEW--P0roDFryStv2CsI&click=0d75da51-32ce-4e84-a72e-4cfdf9a3f2e2&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052
https://www.blinkhelsinki.fi/tyokalut/inbound-markkinoinnin-laskuri?hsCtaTracking=ffe54bb6-973c-4e70-870d-c2494e69824b%7Ce86c9550-c279-4417-a6ae-8b76d3929a1a


Ankkurointi tarkoittaa investointikustannuksen suhteuttamista  
johonkin olemassa olevaan tai tunnistettuun vaihtoehtoon, jonka  
kustannukset tiedetään entuudestaan. Sellainen voi olla esimerkiksi  
lisämyyjän palkkaaminen.

Kuvitellaan, että esimerkkiyrityksem-

me palkkaa myyjän, jonka kustannus 

on bonuksineen 65 000 € vuodessa 

(sisältäen eläkemaksut, sairausvakuu-

tusmaksut, vakuutukset, lomarahat ja 

muut sosiaali- ja sivukulut). Myyjä on 

lomalla lakisääteiset 24 vuosilomapäi-

vää ja 13 arkipyhää ja sairastaa lisäksi 

yhteensä 7 päivää vuoden aikana. Työ-

suhteen alussa tarvitaan työtietokone ja 

puhelin. Myyjän sisäänajamiseksi menee 

2–6 kuukautta ennen kuin myyjä pystyy 

tekemään työtään optimiteholla.

Hyvä myyjä on aina palkkansa väärti ja 

tuo tekemänsä myynnin kautta enem-

män arvoa taloon kuin syö sitä. Esimerk-

kiyrityksemme myyjät pystyivät tuo-

maan edellisen 3 vuoden aikana taloon 

uutta myyntiä 1–8 % liikevaihdosta, eli n. 

70–600 K€ vuodessa (esimerkkiyrityk-

sen olemassa olevien asiakassuhteiden 

hoitamisesta ja uusien projektien myyn-

nistä vastaa erikseen projektitiimit ja 

asiakasvastaavat; myynnin tehtävänä on 

uusasiakashankinta). 

Myyjiä on yhteensä 1 kokopäiväinen ja 

2 osa-aikaista, laskennallisesti yhteensä 

2 kpl. Jos myyjän kustannus on 65 K€/

vuosi, pitää myyntiä pystyä tuomaan 

enemmän kuin 520 000 € vuodessa, 

jotta myynnin kustannus tulee katetuksi 

(olettaen, että palvelun tuottamisen ja 

muiden kulujen jälkeen jää katetta 25 %).

myynti: 520 K€ / vuosi

josta katetta jää  
(palvelutuotantoon uppoavien  
kulujen jälkeen)  
25 % (=130 K€)

josta vähennetään  
vielä myyjien kulu:  
2 kpl x 65 K€ = 130 K€

= 0 €

Kun myyjät onnistuvat tuomaan 
enemmän myyntiä taloon, pääs-
tään yhtälössä plussan puolelle.  
Ja kun toteutunut myynti jää alle 
tai kate jostain syystä notkahtaa, 
tehdään turskaa.

Edellisessä tapauksessa kasvu  
on kannattavaa, jälkimmäisessä  
tapauksessa kasvua tehdään 
 kannattavuuden kustannuksella.

3) Ankkurointi  
vaihtoehtois kustannuksiin
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Hyvä myyjä on yritykselle kullan 
arvoinen. Hyvä myyjä myös tietää 
arvonsa, mikä tarkoittaa käytän-
nössä usein sitä, että a) palkka-
kulu kasvaa (sekä perusliksan että 
tuloksiin sidotun lisän osalta, kun 
myyjä onnistuu työssään) ja  
b) kilpailijat haluavat saman  
kyvykkyyden riveihinsä, mikä taas 
luo painetta kasvattaa palkkatasoa 
ja lisää riskiä siitä, että kyseinen 
ihminen lähtee talosta.

Huono myyjä puolestaan on yrityk-
selle merkittävä riski. Myyjä, joka ei 
onnistu työssään tai ei istu työyhtei-
söön, voi aiheuttaa hallaa asiakas-
suhteille ja lisätyötä ja kustannuksia 
yritykselle. Pahimmillaan kyseinen 
ihminen joudutaan irtisanomaan 
ja tilalle joudutaan rekrytoimaan 
uusi ihminen. Aikaa ja rahaa kuluu 
ja tavoiteltu myynti jää osin tai ko-
konaan toteutumatta. Käteen jää 
kotiutetun myynnin sijaan kuluja, 
hämmennystä ja pahaa mieltä.

Dataohjautuvan markkinoinnin ja 
myynnin mallin yhtenä keskeisim-
pänä etuna on sen skaalautuvuus. 
Kun myyntiä tarvitaan lisää ja kei-
not ja kanavat sen generoimiseksi 
on tunnistettu, voidaan myyntiä 
luoda lisäämällä panostuksia noi-
hin keinoihin ja kanaviin.

Ihmismyyjän skaalaaminen ei vas-
taavalla tavalla onnistu. Ihmistä 

sitovat aikaan ja paikkaan liittyvät 
rajoitteet. Dataohjautuva malli 
taas toimii väsymättä ja sairaste-
lematta myös öisin ja juhlapyhinä, 
kaikkina niinä hetkinä kun poten-
tiaalinen asiakas päättää omaa 
asiaansa edistää.

Ihmistä ei myöskään voi monistaa. 
Vaikka pyritään rekrytoimaan ih-
minen huippumyyjän spekseillä, ei 
kahta täysin samanlaista versiota 
ole olemassa. 

Ihmismyyjä on lokaali.  
Moderni markkinointimalli  
on tarvittaessa globaali. 

Kuvitellaan, että esimerkkiyrityk-
semme päättää laajentua Ruot-
siin. Huippumyyjä, joka on takonut 
sadunomaista tulosta Suomessa, 
ei lennosta siirry tekemään sitä 
Ruotsissa. Toki dataohjautuva 
markkinointimallikin vaatii pelkän 
kielen kääntämisen lisäksi erilai-
sia lokalisointiin ja maakohtaisiin 
erikoisuuksiin liittyvää sovittamis-
ta, mutta se on varmasti nopeam-
paa ja ketterämpää kuin ihmisen 
muuttaminen/kouluttaminen.

Parhaat yritykset onnistuvat 
rekrytoimaan huippu myyjiä 
ja tukemaan ja tehostamaan 
heidän työtään dataohjautuvan 
markkinoinnin ja myynnin 
mallin avulla.
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4. Mitä muita kulueriä  
inboundmarkkinointi  
tuo mukanaan?
Dataohjautuvan inbound-markkinoinnin suunnittelun ja toteuttamisen 
lisäksi tarvitaan älykästä teknologiaa. Onneksi älykäs teknologia  
on edullisempaa, parempaa ja helpompaa kuin koskaan aiemmin.

• Dataohjautuvaa inbound- 
markkinointia ja markki nointi-
automaatiota voidaan toteuttaa 
vaikkapa HubSpotin tai  
Salesforcen Pardotin avulla

Esimerkiksi HubSpotin saa 
käyttöön ilmaiseksi (ilmainen 
markkinointi -CRM, lomakkeiden 
luominen, chatbotit) ja siihen 
voidaan hankkia lisäosia modulaa-
risesti tarpeiden kasvaessa. Mark-
kinointiautomaatio-ominaisuuk-
sien hyödyntäminen edellyttää 
Pro-version käyttöönottoa, minkä 
kustannus on 740 €/kk.

Lisäksi kustannuksiin vaikuttaa 
kannassa olevien liidien määrä. 
Pro-version mukana tulee auto-
maatio-toiminnallisuuksien lisäksi 
joukko muitakin ominaisuuksia: 
sähköpostimarkkinointi, blogityö-
kalut, SEO-, sisältöstrategia- ja  

BLOGI

HUBSPOT VAI PARDOT  
– PLUSSAT KEHITTÄJÄN 
NÄKÖKULMASTA

LUE LISÄÄ    ►

TEKNOLOGIALISENSSIT / OHJELMISTOKUSTANNUKSET

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

HubSpotilla voi toteuttaa myös 
yrityksen verkkosivut, jolloin kaik-
ki kontakteista ja liideistä kertyvä 
data hallitaan yhdessä ja samassa 
työkalussa.

https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=e089f7eb-5db1-4e4f-b1cd-b77bcba87f0f&placement_guid=42b23a8b-6a57-4c89-a664-465031425a2b&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpG2FLRtmD6PIiVwAx9NOVT1EIFpV9wBFUBlKP6EkiliQ2W4CwE61pyfMZU-qbo6Mv14-yCJ_gxxNjWmA8Vreb37iN1SFRQNPfYOoJUe0urwSyMzhTiTCZIXrig1UQjmzh4dP3CpiU8NWdp3UM0tMwDQOWkwprF5cuPtjxqEyvIqy3K_7Lq5irR-gOtYbn31uh47YmIDTNhZ8NgxdA6sWhD3bTMufQqJA_a3QYWu3NBgv5slmIs6e5Fyza4rnkVip8p3ppWC6dPF-qdN9-TKVa5uVRM6x7QtZyzXSOxJdmK4B4R1_Id9Gg316WEpuRlLw-wHSGJv2Fbmg9-e-beLPBn-gPp-tg&click=65ff4237-405e-4c8d-b39b-df12463c42c5&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052


Lisenssikulut ovat jatkuva kustan-
nus, joihin sitoudutaan tyypillisesti 
12 kk jaksoiksi.

   KERTALUONTOISET KULUT

• Käyttöönottokustannukset  
(kertaluonteinen):  
tekninen työ, määrittelyt  
ja käyttökoulutus

• Mahdolliset integraatio-
kustannukset ( jos  
markkinointi-CRM  
integroidaan vaikkapa  
yrityksen ERP-järjestelmään  
tai johonkin ulkoiseen  
tieto kantaan)

Nämä kulut perustuvat toteutuk-
sen vaatimaan työmäärään.  
Keveimmillään on kyse muuta-
man tunnin työstä. Ja toisaalta, 
jos samassa yhteydessä uudiste-
taan koko verkkopalvelu ja kirkas-
tetaan yrityksen brändiä, tulee 
työtä ja vastaavasti kustannuksia 
enemmän.

Dataohjautuvan inbound-mark-
kinoinnin keinovalikossa on usein 
myös kohdennettu hakukone-
mainonta ja sosiaalisen median 
toimenpiteet. Niistä aiheutuvat 
mediakulut on hyvä huomioida ko-
konaiskustannuksia arvioitaessa.

BLOGI

INBOUND 
MARKKINOINNIN  
TYÖKALUT – MILLÄ SITÄ  
TEHDÄÄN?

BLOGI

KUINKA SAADA  
VERKKOPALVELU  
MYYMÄÄN?

LUE LISÄÄ    ►

LUE LISÄÄ    ►

https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=03aeada1-5607-4bee-bff7-e12c9cd462d9&placement_guid=03d13426-250d-431e-b3de-fdc3fc789907&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpFzL_E6gk6UYUlaJpw-3lE0W4PZWPu7MhpVDFEAP5UYYIQ8S78pkvfFU-km38s7CQAHjBG9eiEHUO2xPFy9SjjjrUOl3XERjm0FK1Iz0YM3BQGHawqz7YRH04fqe1FbcLlhrTK7GyadjgrABCfbax9D4SDtRptWDsuFD5N7184VszH0m_bpX9fCwPBO5XWIInS4wosJofxCDp_mtmgmFP5zXiIi2mmYkOI0hdYjhxN_bI5CzQr59-rwwnrsCGCb0pfnL9bznJDrh0IlP7I-3kZSC-0tENheDIr9wKwtz4Pa4hkM8KQUFaFvKPnrbFFVyV-BzPu2W18qyX2ZLSk8hsHhCB51zw&click=b75908fb-14b8-4c8b-8bd6-3713459a561d&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052
https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=7e1127c8-75c9-4754-8823-e4166bad1e93&placement_guid=f1680777-a815-4167-8605-2636f0c1bc47&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpGlnI37sQMbys3nNdoQI2TquSlhqRUpJix6rn0GyHUjEvt-Mzr9h0d48gtIEzxuxqe4iht8RQDxKdt_n9pXogdQrWniXdZuZsyS2zEjIeMElANLB2SZslaiik3nAyhoc7yq-ddyQQXJDfvbVAzArNv3H1dV9hJCTfNv2UzuinDSMEdH6x-rs5P5EWttycFROX-sH5zi8uO63Mq3gFP0-7IYFSGVOXf2MCUDvS_nwiDbEjfbptjPYPd3ueTw88AqEjfQS3FgQbm9H4kt1jONozS8h2RxeDs-T8P2SDJWoHmBs9SKwWhOGJONxYLzcGMY39Vb6gDw&click=eb518653-10e3-4b33-8c8a-b2b2c2b2b264&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052
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5. Mitä kulueriä tehokas  
inboundmarkkinointi  
pienentää tai poistaa?
 
On hyvä muistaa, että toimiva inbound-markkinointi myös säästää kus-
tannuksia. Se ei siis tarkoita vanhan tekemisen päälle tulevaa kustan-
nusta. Sen avulla voidaan korvata muuta markkinointia ja lisäksi säästää 
merkittäviä summia.

VÄHEMMÄN HUTEJA

MAKSETUN MAINONNAN ROOLI MUUTTUU

Usein inbound-markkinoin-
ti johtaa siihen, että maksetun 
mainonnan rooli markkinoinnin 
kokonaisuudessa muuttuu. Kun 
löydetään tapa luoda liikennettä 
orgaanisesti, ei siihen enää tarvita 
maksettua mainontaa. Sen sijaan 
maksettu taktinen mainonta esi-
merkiksi kohdennetun sosiaalisen 
median toimenpiteiden tai vaikka 
hakusanamainonnan kautta on 
hyvä tapa tavoittaa haluttuja ylei-

söjä, joita ei muilla keinoin riit-
tävissä määrin tavoiteta. Ja näin 
maksetulla mainonnalla voi olla 
edelleen roolinsa osana keinova-
likoimaa. Mutta ainoa huomion 
tai liikenteen luomisen keino se ei 
enää ole, kun inbound-mylly saa-
daan pyörimään. Tämä tarkoittaa 
usein merkittäviä kustannussääs-
töjä. Inbound-markkinointiin koh-
distettu investointi tuo säästöjä 
toisaalla.  

Kun markkinointi on läpinäkyvää 
ja sen yhteys myyntiin on osoitet-
tavissa, ei ole enää tarvetta tehdä 
markkinointia mutu-tiedon tai 
Hippo-mallin varassa (highest paid 
person’s opinion). Panostuksen 
yhteys tuotokseen tulee näkyväksi. 
Toimenpiteitä voidaan perustella 

niiden tehokkuuden perusteella, 
ei f iiliksen tai yksittäisten mielty-
mysten perusteella. 

Tämä tuo tietysti merkittäviä  
säästöjä, kun toiminta tehostuu ja 
samalla rahalla saadaan aikaiseksi 
enemmän.
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Palkkiomalli voidaan sitoa tavoitteisiin, jolloin yritykselle aiheutuva 
kulu on sidoksissa saavutettuihin tuloksiin. Kysy lisää!

Markkinointiteknologia on otta-
nut viime vuosina huikeita harp-
pauksia eteenpäin. Esimerkiksi 
edellä mainittu HubSpot tarjoaa 
kattavan valikoiman työkaluja il-
maisesta CRM:stä verkkosivuston 
ylläpitoon, blogien ja sähköpos-
tien toteuttamiseen, markkinoin-

nin automaatioon ja vaikkapa 
AI:ta hyödyntävään chatbotiin.
Vastaavasti samoja työkaluja ei 
tarvitse hankkia toisaalta eikä 
niistä tarvitse maksaa moneen 
kertaan. Markkinoinnin ja myynnin 
käytössä olevaa tool stackiä saa-
daan tiivistettyä.

PÄÄLLEKKÄISTEN TEKNOLOGIOIDEN POISTUMINEN

HALUATKO SPARRAILLA INBOUND 
MARKKINOINNIN KUSTANNUKSISTA  

JA HAHMOTTAA, MINKÄLAISESTA  
INVESTOINNISTA VOISI TEIDÄN  

KOHDALLANNE OLLA KYSE?

Palaamme asiaan viimeistään seuraavana arkipäivänä.

VARAA AIKA    ► OTA YHTEYTTÄ    ►

https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=237ed469-b51d-468b-ba17-a8546fcdacb5&placement_guid=6705b70f-530b-4c29-83ea-765c62243a19&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpEhC1f_mqqPKdw_ieTAROmX1cvmbLGmckYpfqYofdxHLXO0Z3FPecEOmETNMq1-1ANEdlnUs-xA3b6W5lIo0SFXlwJ_vjoDlxuphHA5DjOIS_N6MDsc18KLoKw8W-EgPj0-L6DPAvSvHfeFbov3kuai2rJgVwjqlR00tNAEkCXI7iTAaFODSp9xMuoT24Tlsl4tF8m58MqOFjRsN9bFbp0-R7zq3K6z0urNb2aqKCopiNcRZKM6lN7a6uSaDoulxINitt-gpfbM25uw7E0ltos-bfYN-A&click=e26d5579-3a78-4390-9904-f05acb7a95bc&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052
https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=42a6cee4-c626-472b-b24a-e7af4111b495&placement_guid=ee15d1a8-7d19-4ba2-ac9d-c9142d0af3c2&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpGqzHgWvJi_KWqg6JJ2hqEy75FX0t8lyOu9C3-5QEfDMiX6VJioz-m7pFZVNnrmE-k9q0RJaaBiNuZPeSXHujstjP_mu5quhf7JsiqBBLRo5XgqQpkaCwXojRPEGmIHr-s60KXhO1VM2eQ65k09FMheMniS-9mz_IQPkuWbBGMEZggKP1FuyJhVHofKuyN_cYIlywt-7Oi8Z4J4_ftinRgRJfqI3uqpVUD7ecAHNWmv3GrJug0oE9to6da0y_Z9x9AEJXxMWBArP5VIu5Wd7R0CI3F3Nw&click=0f3f8469-42d4-4dd9-b6db-5ef8381aef74&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052
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HALUATKO KUULLA LISÄÄ?

Olemme kokeneiden suunnittelijoiden 

muodostama luova mainostoimisto. Uskomme 

älykkäämpiin tekoihin, mitattavuuteen ja 

kanavariippumattomuuteen. Suunnittelemme 

mainontaa, palvelukonsepteja sekä identiteettejä ja 

autamme asiakkaitamme ratkomaan liiketoiminnan 

haasteita kommunikaation keinoin.

Blink Helsinki

Pohjoinen Makasiinikatu 4 (6. krs) 00130 Helsinki

antti@blinkhelsinki.fi   +358 20 779 2100

Ota yhteyttä   ►

BLOGI

OSTAJAPERSOONIEN 
MÄÄRITTELYLLÄ 
ASIAKASTUNTEMUKSEEN

REFERENSSI

BOLT – KUINKA MONIN
KERTAISTAA TULOKSET 
3 KUUKAUDESSA

LUE LISÄÄ    ► LUE LISÄÄ    ►

KATSO MYÖS:

https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=787a64ab-a030-451e-a83d-ed1d0b9d2eb5&placement_guid=bcb0d7a8-8ab2-4787-ada7-f05bb0077a54&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpFercjtkr3i_oWba1izJQ0cgDdcjseYuiRHYcz3vCTtMVB9n3ByCsoGRrEA8tKr4_dAkFoL70ydP66v40yQj-ZMmiyquOAym6bILmEuAJc2mpbcia3flhCdgI5TqCKyyqsCIqAYksQB5iuAJZx1YasgeT2erdL5FPOcz0tCIBZaIyhaW-A9ZZYJURfiuCbzBYbtGaRc_fStw7tvLshjLYokLN0BTkS0josr9vF5uaN9ezB6WAF7bu--Ao0PipTwgJjjjjnCcmw2Zohcdsq1sfP4D3NxIpqybb6CdhTbN9_nK1yT-otSjfVIHKvLAYFDmFqY6j7HmSSPepOK7XMYIfsgbONdzg&click=dd1f35cc-6231-4c84-b6c9-71ac55c7a8b5&hsutk=ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.ad454d71a5617f65b9003c49d1d6d8b2.1549446467559.1549446467559.1549446467559.1&__hssc=132953361.1.1549446467559&__hsfp=2104112052
https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=8d2ae5b5-5b20-4191-a1cb-d6ebc687184c&placement_guid=aa7b8d8a-743e-4373-aea5-8aba068321bc&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpHq4W4o4SioiEnoo1qfZFpxydq6M6ctVk9NVO7d08q_f02lfjzk-n5XYP16rFp8NXDMPMPKEY6KntHwvp3WlQnjioz5K_4zalXpsgn7hEd90M-tZv2vNZTOtEGOsJWLUSTTJjXmqojORmRtcsAMoE_sOpRyTKklHtC0KLkh7kBD-u0Inpy7uJdGZu8-q2ASiPsHJRCySUAh3yctlOMHHFe-v0E_wpzaUFzNcv0tgXQZl91VsrG6MQXnJYRycrEYLrP646gWx7pqz7eY9uIq2yVQF6Uf6g&click=a7b4750a-b523-44d6-9763-86a49664ba8d&hsutk=815a5c045af13c51c9fd06d3aed3bf9e&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.815a5c045af13c51c9fd06d3aed3bf9e.1549617531692.1549617531692.1549617531692.1&__hssc=132953361.1.1549617531692&__hsfp=1843169291
https://www.blinkhelsinki.fi/cs/c/?cta_guid=e88072e7-133d-4564-af7c-6ce43fc8e85e&placement_guid=226204d6-cb3f-4d91-9ffe-c3a34ca22139&portal_id=2482407&canon=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut%2Finbound-markkinoinnin-budjetointi&redirect_url=APefjpF2po16EFQ8pjilFqjLJpajZMzPLFknqy1u8iKsK7mJ5DD8cKpgG0GbOy9F9JrAPUzIv_OIVDH9b1iBSK-2mOwmzrBj1gbmyoNTvzaUTLLKHVz_maq0d5i2Td_hz25t7gW0kr1ZEtT3-ceiEnDBESmBNvlXFmHVl-Urg8AYM3dA6YXzF9HjxMWTufkc1hJpYDZsa1xeRkeFeTkFpo6HJ4-61gUTL4aaiwurx8AUmo5mP8LEaSVGdWX7Wzam5_m0oAWJ-laBPHbK4TervRGzmjCYrlr7VQ&click=f4954cf7-b96b-4658-8a37-f85f88b5c7f5&hsutk=815a5c045af13c51c9fd06d3aed3bf9e&utm_referrer=https%3A%2F%2Fwww.blinkhelsinki.fi%2Ftyokalut&pageId=7307557913&__hstc=132953361.815a5c045af13c51c9fd06d3aed3bf9e.1549617531692.1549617531692.1549617531692.1&__hssc=132953361.1.1549617531692&__hsfp=1843169291

