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VALJASTA DATA MARKKINOINNIN RENGIKSI

Datan maara kasvaa huimaa vauhtia maailmassa. 1. Miiksi datan hyédyntéiminen
Valitettavasti pelkkd data eiriitd vaan tarvitaan teknologiaa on tarkead? sivu 3
jaihmisia tulkitsemaanja vielapa hyodyntamaan sita. 2 Datan hyadyntaminen

Tassa oppaassa kasitelldan datan hyddyntamista kanavavalinnoissa. sivus

markkinoinnin ohjaamisessa konkreettisten mittarienja 3. Datan hy5dyntaminen
esimerkkien kautta. Tarkoituksena ei ole antaa tyhjentavia sisallontuotannossa. sivu 7
vastauksia vaan ennemminkin herattaa ajatuksia 4. Datan hyédyntaminen li1idien

tekemisen tueksija kannustaa valjastamaan datan

SO e kvalifioinnissa. sivu 12
markkinoinnin rengiksi.
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MIKSI DATAN
HYODYNTAMINEN
MARKKINOINNISSA
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Koska asiakkaasi paattaa,
mika sisalto on hyodyllista

Sinulla tai kollegallasi voi olla mahtava
kampanjaidea, jota alatte toteuttaa. Teette
mielestanne loistavaa sisaltda ja jakelette sita eri
kanavissa. Pian huomaatte kuitenkin, etteiidea
kanna eivatka sisallot kiinnosta asiakkaita. Datan
avulla ndette, mitka jutut toimivat ja mitka ovat
epakelpoja, jolloin kehittaminen perustuu faktaan
olettamusten sijaan.
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Koska sinun tulee loytaa
oikeat kanavat asiakkaiden
tavoittamiseen

Sisalto voi olla vaikka kuinka timanttista, mutta
jos se eitavoita kohderyhmaa oikeissa kanavissa,
investointimenee hukkaan. Datan avulla pystyt
nakemaan, mista kanavista saat eniten likennetta
jaliideja seka kuinka hyvia liideja niista saat.
Talldin voit arvioida ja vertailla erikanavien panos-
tuottosuhdetta. Tiedon avulla voit tehda jatkossa
tuloksellisempia kanavavalintoja.

Tiedolla voit tehda jatkossa

parempia kanavapaatoksia.

Koska datan avulla pystyt
osoittamaan arvosi
liitketoiminnalle

Markkinoinnin pitkaaikaisena haasteena on ollut
todentaa lukujen valossa, mita arvoa se tuottaa
yritykselle. Onneksi digitaalisen markkinoinnin
aikakaudella taman arvon osoittaminen on
helpompaa kuin koskaan. Markkinoinnin

tulee pystya vahintaankin arvioimaan tuottoa
johdolle. Tama on avain markkinoinnin
merkityksen kasvattamiseen ja oikein mitoitetun
markkinointibudjetin maarittamiseen.
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DATAN HYODYNTAMINEN
KANAVAVALINNOISSA




Markkinointitoimepiteisiin perustuvan myynnin
mittaaminen voi olla haastavaa esimerkiksi ostoprosessin
pituuden ja paattajaryhman moninaisuudestajohtuen.
Mahdollisista vaikeuksista huolimatta tulisi seurata
pienempia osatavoitteita, kuten liikenteen, liidien ja
myyntivalmiiden liidien maaraa eri kanavista.

o Kaytat display-markkinointiin 20 % mainosbudjetista,
mutta tuottaa liidimaarassa mitattuna vain yhden
prosentin.

o Kaytat Google-hakusanamainontaan10 %
mainosbudjetista, ja sen osuus liildimaarasta on 15 %.
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Vaikka jalkimmaisen konversioaste on parempi ja siten
selkeasti tuottavampi, oikea ratkaisu ei kuitenkaan
valttamatta ole display-markkinoinnin lopettaminen vaan
sen kehittaminen paremmaksi.

Siksi pitaa analysoida, miksi kyseinen kanava ei tuota
liideja, vaikka se tuo liikennetta sivustolle. Mikali selkeita
kehityskohteita eiloydy, kannattaa testata erilaisia pienia
muutoksia mainontaan. Voit saada selvasti parempia
tuloksia testaamalla kohdennusta, mainoksen teksteja
jakuvitusta seka laskeutumissivua. Muutokset on
testattava yksikerrallaan, jotta voidaan varmistaa, mika
toimenpiteista parantaa konversioastetta.

Mikali kaytat mainonnan tekemiseen palveluntarjoajaa,
voit osoittaa lukujen avulla kehitystarpeetjaluoda
painetta tulosten parantamiseen.
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DATAN HYODYNTAMINEN
SISALLONTUOTANNOSSA




Oletko mitannut, mitka sisaltotyypit, aihepiirit tai yksittaiset
sisallot kiinnostavat ja sitouttavat eniten asiakkaitasi?
Sisaltotyypeilla tarkoitetaan tassa esimerkiksi artikkeleita,
oppaita, tutkimuksia, videoita, webinaareja ja interaktiivisia
tyOkaluja. Aihepiirit puolestaan tarkoittavat ylatason aiheita,
joista on sisaltda sivustollanne. Myds yhden yksittaisen
Lopuksi, yksittaisen sisallonkin toimivuutta on tarkea
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ymmartaa ja mitata, silla jokaiseen sisaltdoon oninvestoitu
usein paljonkin.

Kun uusia sisaltoja tehdaan aktiivisesti, on tarkeaa
ymmartaa, miten loydettavia, kiinnostavia ja hyddyllisia ne
ovat asiakkaiden nakdkulmasta. Vastausten [oytyminen
seuraavalla sivulla oleviin kysymyksiin voi auttaa tekemaan
jatkossa sisaltdja jotka tavoittavat kohderyhman,
Kiinnostavat ja ovat hyddyllisia ostoprosessissa.
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Mittarointikysymyksia
loydettavyyden, kiinnostavuuden
ja hyodyllisyyden arviointiin
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e Minka polun kautta kavijat useimmiten [Oytavat sisaltoon? e Palaavatko liidit sivustolle joko spontaanisti tai
e Tuleeko suoraan hakukoneista taiviittaavilta sivustoilta markkinointitoimenpiteiden ansiosta?
likennetta? o Kuinka hyvin sisallét saavat liidit siirtymaan

e Miten hyvin sisall6t nousevat hakukoneissa?
e Poistuvatko kavijat keskimaarin sivustolta hetisisallon

|6ytamisen jalkeen vai jatkavatko he eteenpain?

ostoprosessissa eteenpain?

e Onko sisalto ollut osa myyntivalmiiksi liidiksi tulemista tai
asiakkuuteen johtavaa polkua?

e Kuinka paljon sisaltdjajaetaan somessa muutenkin kuin
oman organisaation toimesta?

o Saatko muilta relevanteilta sivustoilta linkityksia
sisaltoosi?

e Oletko kysynyt asiakkailtasi, mita mielta he ovat sisallosta!
Voit tehda esimerkiksi verkkokyselyn oppaan ladanneille
asiakkaille.

e Kuinka paljon eriaihepiiritja sisallot saavat katseluita
lyhyella ja pitkalla aikavalilla?

e Miten erisisaltotyypit toimivat katselukertojenja
latauksien maarassa?

o Kuinka pitkaan kavijat keskimaarin lukevat sisaltda
suhteutettuna sisallon pituuteen?
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SISALTOJEN AVULLA TEHD
LIIDEISTA ASIAKKAITA

Kunriittava maara liideja paatyy asiakkaaksi, saadaan
tarkeaa dataa heidan kayttaytymisestaan sivustolla: mitka
sisaltotyypit, aihepiirit tai yksittaiset sisallot ovat heita
kKiinnostaneet. Taman ymmarryksen avulla pystytaan
panostamaan juuriniihin sisaltoihin, jotka ovat vieneet
asiakkaita eteenpain ostoprosesessissa kiinnostuksen
heraamisesta aina asiakkuuteen saakka.

Data tuottaa usein melko yllattavaakin tietoa. Esimerkiksi
loppuun asti hiotuilla tuote- ja palvelukuvauksilla on
saattanut olla olematonrooli ostoprosessissa, kun taas
esimerkiksireferenssit ja opastavat sisallot ovat olleet
ratkaisevia

AAN
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Yksikaan markkinoija ei halua olla tilanteessa, jossa
valtava maara liideja valuu hukkaan myynnin kasittelyssa.
Akkiseltdan voisi toki ajatella, ettd syy on myynnissé ja sen
johdossa. Nain voi toki ollakin, mutta osasyy voi olla, etta
suuri osaliideista eiviela ole valmiita ostamaan, jolloin
myynti kayttaa rajalliset resurssinsa vaariin asioihin.

Liidien hyva laadullistaminen eli kvalifointi korostuu
inbound-markkinoinnin yleistyessa. Datalla on suuri
merkitys, koska kenelldkaan markkinoijalla ei ole sellaista
kristallipalloa, jonka avulla voidaan luotettavasti sanoa,
mika on myyntivalmis liidija mika ei.

Liidien kvalifiointi on parhaimmillaan myynnin ja
markkinoinnin yhteistyota.
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Myynnilla on tarkeaa tietoa, millaisia hyvat liidit ovat.
Lisaksi myynnilla on paras kasitys, mika on optimaalinen
liidimaara, jota se pystyy laadukkaasti kasittelemaan.
Markkinoinnilla puolestaan on tietoa, mitka asiat ovat
vaikuttaneet liidin syntymiseen ja sitoutumiseen. Lisaksi
markkinoinnin tulisiymmartaa asiakkaiden kayttaytymista
verkossa ja osata tulkita, mitka signaalit kertovat henkilon
ostohalukkuudesta.

Kun myynnin ja markkinoinnin tieto yhdistetaan,
kvalifiointia pystytaan kehittamaan jatkuvasti paremmaksi.
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YHDISTA MYYNNIN JA MARKKINOINNIN VOIMA

Madarittele myynnin ja markkinoinnin tarkeimmat tavoitteet
sekda onnistumisen mittarit [KPI).

MUiStCI, ettd markkinoinnin ja myynnin
kehittaminen koostuu pienista askelista: testaus,

analysointi, kehitys.

Sovi tiimija ajankohta myynnin ja markkinoinnin
yhteiselle palaverille, jossa kasitellaan tarkeimmat
mittarit, onnistumiset ja kehityskohteet.

Maarittele analytiikka. Mita mitataan, mill
syklilla, ketka tekevat? Edella mainitut esimerkit

voivat tuottaa tarkedaa ymmarrysta, jota tarvitaan
markkinoinnin kehittamiseen.
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