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1 Johdanto

Tassa opinnaytetydssa kasittelen Leadvisorin palvelun hyddyntamista yritysmarkkinoinnin kohden-
tamisessa. Leadvisor on yritystietoja sisaltdva CRM- eli asiakkuudenhallintajarjestelma, jonka toi-
minnallisuudet mahdollistavat erilaisten asiakas- ja kohderyhmien muodostamisen, niiden suodat-
tamisen ja tata kautta myynnin kohdeyritysten valitsemisen. Suodattimilla voidaan rajata yrityksia

muun muassa liikevaihdon, riskiluokan tai paattajatietojen mukaan.

Jarjestelmaan voidaan myds syottad Leadvisorin asiakasyrityksen aiempaa myyntidataa ja hyo-
dyntaa sita potentiaalisten myynnin kohdeyritysten rajaamisessa. Jos tietyn tyyppinen yritys on
aiemmin ostanut palveluita tai tuotteita sdanndllisesti tai suurilla summilla, on todennakdista, etta
kyseisen asiakkaan muottiin sopivat yritykset olisivat myos kiinnostuneita ostamaan palveluita tai

tuotteita.

1.1 Tavoitteista ja tutkimuksesta

Opinnaytetyoni tavoitteena on tutkia, miten Leadvisorin palvelua voidaan hyddyntaa yritysmarkki-
noinnin kohdentamisessa ja miten kohdentaminen vaikuttaa asiakasyrityksen myyntiin. Mittarina
voi toimia esimerkiksi myynnin tehokkuus ja tulos Leadvisorin palvelun kayton aikana verrattuna
aikaan ennen sitd. Tehokkuudella tarkoitetaan tassa tapauksessa sita, miten paljon aikaa myyjayri-
tyksen henkild kayttda myyntiin - tai kuinka monta puhelua han joutuu soittamaan - suhteessa to-
teutuneisiin kauppoihin. Tulos puolestaan voisi nakya mahdollisesti jopa suoraan myyjayrityksen

liikevaihdossa.

Opinnaytetyoni tietoperustassa kasittelen yleisesti CRM:aa ja erilaisia CRM-jarjestelmia. Opinnay-
tetyoni keskittyy CRM:aan nimenomaan myynnin tyokaluna kaytettavan CRM-jarjestelman nako-
kulmasta. Tietopohjassa esittelen myos Leadvisorin palvelun toiminnallisuuksia ja sen kayttdmah-
dollisuuksia yritysmarkkinoinnin kohdentamisessa. Empiirisessa osiossa puolestaan esittelen kyse-
lytutkimuksen tulokset ja analysoin niita. Lopuksi kasittelen johtopaatoksia ja pohdin, mita hyotya

Leadvisorin palvelusta voisi olla yrityksille.

Varsinaisen tutkimuksen toteutan kyselytutkimuksena Microsoft Forms -tyokalulla, joka mahdollis-
taa helpon ja vastaajien aikatauluista riippumattoman vastausten kerdamisen. Tavoitteenani on
kartoittaa, miten Leadvisorin palvelua kaytetaan yritysmarkkinoinnin kohdentamisessa ja miten sen

kayttd vaikuttaa myynnin tehokkuuteen ja tulokseen.



Kyselyn ja siita juontuvien paatelmien avulla pyrin saamaan vastaukset seuraaviin tutkimuskysy-
myksiin:

1. Miten CRM-jarjestelmaa voidaan hyoddyntaa yritysmarkkinoinnin kohdistamisessa? (Case:
Leadvisor)

2. Onko yritysmarkkinoinnin kohdentamisesta Leadvisorin palvelun tarjoamalla tavalla todistetta-
vaa hyotya yritysmarkkinoinnissa?

Aihe kiinnostaa minua, silla olen tydskennellyt useiden CRM-jarjestelmien parissa, mutta Leadvi-
sorin jarjestelmaan sisallytetyt ominaisuudet ovat taysin erilaisia mihinkdan aiemmin kohtaamaani
CRM-jarjestelmaan nahden. Tamankaltaista myynnin kohdentamista aiempaa myyntidataa hyo-
dyntaen ei tietojeni mukaan ole tarjolla muilla palveluntarjoajilla Suomessa. On siis mielenkiintoista
tutkia, vaikuttaako tdma potentiaalisesti tehokas myynnin kohdentamistapa todella myynnin tulok-

siin.

Teen opinnaytetydni toimeksiantona Leadvisorin omistavalle Apila Media Oy:lle. Opinnaytetydn
alustava nimi on "CRM-jarjestelman hyddyntadminen yritysmarkkinoinnin kohdentamisessa: Leadvi-

sor ",

1.2 Keskeinen sanasto

Opinnaytetyoni keskeisiin kasitteisiin lukeutuvat muun muassa seuraavat termit.

Asiakkuudenhallinta CRM (Customer Relationship Management) eli asiakkuudenhallinta tar-
koittaa organisaation strategiaa tai toimintamallia, joka korostaa hyvien
asiakassuhteiden merkitysta. Se edistaa tavoitteellista yhteydenpitoa
asiakkaisiin ja luottamuksen rakentamista. Tavoitteena on asiakkaiden
parempi tunteminen ja heidan tarpeidensa ymmartaminen, mika puoles-
taan voi edesauttaa myyntia. Asiakastyd ndhdaan organisaatiossa laa-

jana toimintana, ei pelkastdan myyntiosaston vastuulla. (Zapps 2023.)

Asiakkuudenhallintajarjestelma
CRM:- eli asiakkuudenhallintajarjestelmien avulla voidaan tehostaa yri-
tyksen asiakastydta. Nykyaan useimmat jarjestelmat toteutetaan pilvi-
palveluina, mikd mahdollistaa nopean kayttéénoton ja integraatiot eri
jarjestelmien valilla. CRM-jarjestelma toimii tietokantana, johon kerataan
asiakkaita, yhteydenpitoa ja aktiviteetteja koskevaa tietoa. Nama tiedot
voivat parantaa asiakaspalvelua kokonaisuutena, kun historiatieto on

helposti saatavilla. (Zapps 2023.)



Yritysmarkkinointi

Yritysmarkkinointi on liiketoimintaa, jossa organisaatiot kayvat kauppaa
toistensa kanssa. Tassa markkinointimuodossa yritykset ostavat tuot-
teita ja palveluita omiin tarpeisiinsa, tuotantoon tai edelleenmyyntiin toi-
sille yrityksille. Yritysmarkkinointi keskittyy monesti lyhyempiin ja yksin-
kertaisempiin jakelukanaviin ja pitkaaikaisiin asiakassuhteisiin, joiden
merkitys myyjayritykselle voi olla suuri. Yritysmarkkinoinnissa paatok-
sentekoprosessi on samankaltainen kuin kuluttajamarkkinoilla, alkaen
tarpeen tunnistamisesta ja paattyen valintaan ja jalkiarviointiin. (Juuti,
Laukkanen, Puusa & Reijonen 2012, 5.1.2.)

Markkinoinnin kohdentaminen

Prospektointi

Prospekti

Ihanneasiakasprofiili

Markkinoinnin kohdentaminen tarkoittaa markkinointiviestin suuntaa-
mista tiettyyn yleis6on. Sen sijaan, etta markkinointi tavoittaisi laajan ja
maarittelemattoman yleisén, kohdennetussa markkinoinnissa pyritaan
tavoittamaan pieni, mutta mahdollisimman potentiaalinen kohderyhma,
jolle yrityksen tarjonta on merkityksellisin. Kohdennetulla markkinoinnilla
valtetdan turhat yhteydenotot ja markkinoinnin tuloksia voidaan seurata

suoraan myyntidatan avulla. (Markkinointitoimisto Kubla Oy s.a.)

Prospektointi on myyntiprosessin ensimmainen vaihe, jossa tehdaan
toimenpiteitd edeltden yhteydenottoa mahdollisiin asiakkaisiin. Sen tar-
koituksena on saada myyjijille tydstettdvaksi mahdollisimman sopivia ja
potentiaalisia asiakaskontakteja. Huolellisesti suunniteltu prospektointi
vahentaa turhia yhteydenottoja ja mahdollistaa myyjien ajan keskittami-
sen todennakdisesti tuottavampiin asiakkaisiin. Prospektointi vaikuttaa
myynnin onnistumiseen ja sita voidaan helpottaa erilaisilla tydkaluilla,
jotka helpottavat datan kerdamista ja yhteystietojen hallintaa. (Alma Me-
dia Oyj 2023.)

Prospektilla tarkoitetaan potentiaalista asiakasta, joka sopii yrityksen

ihanneasiakasprofiiliin. (Jokela 2019.)

Ihanneasiakasprofiili on vastaa kuvitteellista asiakasyritysta, joka saa
toisen yrityksen myymista tuotteista tai palveluista suurimman mahdolli-
sen arvon, tuottaen samalla myyjayritykselle kannattavaa liiketoimintaa.

Tallainen asiakas on yleensa pitkaaikainen, vaatii vain vahan



Asiakassegmentointi

asiakaspalvelua, mutta tuottaa kuitenkin paljon myyntia. Maarittelemalla
tarkasti ihanneasiakasprofiilinsa yritys helpottaa prospektointiaan, silla
nain myyjan ei tarvitse kayda lapi jokaista mahdollista asiakasyritysta
perusteellisesti. Jos prospekti ei vastaa ihanneasiakasprofiilia, ei myy-
jan kannata kayttaa aikaa sen tavoitteluun. Ihanneasiakasprofiili on tar-

kea tyokalu prospektin laadun arvioimiseen. (Granath 2018.)

Asiakassegmentointi on prosessi, jossa yritys tunnistaa ja jakaa asiak-
kaansa erilaisiin ryhmiin heidan osto- ja sitoutumismotiiviensa perus-
teella. Tavoitteena on saada riittava ymmarrys eri asiakassegmenttien
tarpeista, odotuksista ja arvostuksesta. Asiakassegmentointi on tarkea
osa markkinointia, silla sen avulla voidaan suunnitella ja suunnata
markkinointi- ja myyntiviesteja juuri oikeille asiakasryhmille, parantaen
kauppojen onnistumismahdollisuuksia. Lisaksi asiakassegmentoinnin
avulla voidaan pidemmalla aikajaksolla keskittya kannattavimmiksi to-
dettuihin asiakasryhmiin ja jattda muut ryhmat markkinointitoimien ulko-

puolelle. (Funnel 2.0 Oy s.a.)



2 CRM ja sen soveltaminen yritysmarkkinoinnissa

CRM tulee sanoista Customer Relationship Management eli suomeksi asiakkuudenhallinta. Asiak-
kuudenhallintaa voidaan Antonios Chorianopoulosin mukaan kayttda osana strategista suunnitte-

lua, johtamisen tydkaluna seka uskollisten, pitkadkestoisten asiakassuhteiden luomiseen. Paapaino
asiakkuudenhallinnassa on liiketoimintaprosessien ja asiakkuusstrategioiden tasapainottamisessa
kauaskantoisemmin tuottavan liiketoiminnan luomiseksi. Asiakkuudenhallinnan keskiossa toimivat

asiakkuudenhallintajarjestelmat eli CRM-jarjestelmat. (Awah 2020, 4-5.)

Pirkkalaisen (2013, 3—4) mukaan CRM-termia on kaytetty jo noin 30 vuoden ajan, 1990-luvun
alusta alkaen, ja termille on tehty erilaisia maarityksia, joiden pohjalta se tarkoittaa esimerkiksi:

— toimintatapoja ja tietojarjestelmia, joiden avulla organisaatio hallitsee asiakkuuksiaan,

— markkinoinnin, myynnin ja asiakaspalvelun prosesseja, joiden avulla hallitaan asiakaskohtaa-
misia kokonaisuutena,

— lahestymistapaa asiakkaiden tunnistamiseen ja hankkimiseen seka pitkdaikaisten asiakassuh-
teiden luomiseen,

— liiketoiminnan markkinoinnin, myynnin ja asiakaspalvelun toimintojen suunnitteluun ja johtami-
seen kaytettavaa liiketoimintatietojarjestelmaa tai

— asiakkaiden tuoton, tyytyvaisyyden ja vastaavien mittareiden maksimoimiseen kaytettavaa lii-
ketoimintastrategiaa.

Kulloisenkin liiketoiminnan tieteenala vaikuttaa CRM-termin merkitykseen, minka kautta on nimetty
nelja eri CRM-tyyppia: strateginen, analyyttinen, toiminnallinen ja kumppanuuteen painottava
CRM. (Pirkkalainen 2013, 3—4.)

Kun CRM:aa kaytetaan strategisesti, on ensisijaisena tavoitteena koko liiketoiminnan kehittaminen
asiakaskeskeisesti. Strateginen lahestymistapa pyrkii tuomaan asiakkaille mahdollisimman suurta
lisdarvoa, jotta asiakkaat pysyvat liiketoiminnan piirissd karkaamatta kilpailijoiden markkinoille. Lii-
ketoiminnan resursseja kohdistetaan tehokkaasti asiakkaille tuotavan lisdarvon nostamiseen ja sita
kautta organisaation asiakasarvon parantamiseen. Asiakastyytyvaisyys on organisaatiossa keskei-

nen prioriteetti, jota tydntekijoita rohkaistaan tavoittelemaan. (Pirkkalainen 2013, 3—4.)

CRM-toimintamallilla voidaan johtaa asiakassuhteita ja tukea koko liiketoimintastrategiaa. Mallin
yhtena tarkeimpana ominaisuutena on kerata ja yllapitaa asiakastietoja, joita voidaan sitten hyo-
dyntaa yrityksen myynnissa ja markkinoinnissa. Toimintamalliin sisaltyy kaytettavien jarjestelmien
lisaksi ylipaataan asiakaslahtdinen ajattelutapa, jonka osa-alueita voivat olla esimerkiksi asiakas-
tyytyvaisyyden seuraaminen, asiakassuhteiden kasittelyyn liittyvat koulutukset organisaation sisalla

sekd avainasiakassuhteiden I6ytaminen ja vaaliminen. (Rantanen 2015, 15-18.)



Analyyttinen CRM puolestaan keskittyy hankkimaan tietoa asiakkaista useista eri Iahteista ja analy-
soimaan tdman tiedon niin, ettd Idydetdan arvokkaimmat asiakkaat. Priorisoitaessa arvokkaimpiin
asiakkaisiin, liiketoiminnankin arvo nousee. Asiakastiedon analysoinnin kautta voidaan myoés koh-
distaa tarjouksia paremmin ja sita kautta saavuttaa useampia hyvaksyttyja tarjouksia. (Pirkkalainen
2013, 3-4.)

Asiakkuudenhallinnan toiminta- ja tukiprosesseihin keskittyva toiminnallinen CRM hyddyntaa CRM-
jarjestelmien mahdollistamaa automatisointia ja integraatioita naiden prosessien tehostamiseksi.
Jarjestelmat avartavat kokonaiskuvaa asiakassuhteista ja myyntiprosessin eri vaiheista, seka ke-
hittavat niin organisaation sisaista kuin ulkoistakin viestintaa, mika puolestaan voi parantaa asia-

kaspalvelukokonaisuutta ja asiakkaiden tyytyvaisyytta entisestaan. (Pirkkalainen 2013, 3—4.)

CRM on kasitteena kehittynyt ajan myo6ta, mika on johtanut erilaisiin CRM-tyyppeihin ja vaarinkasi-
tyksiin sen maarittelysta. CRM:n keskeiset ominaisuudet voidaan kuitenkin tunnistaa ja niista luoda
parempi maaritelma. CRM voidaan kuvata liiketoimintastrategiana, joka integroi sisaiset prosessit
ja toiminnot seka ulkoiset verkostot arvon luomiseksi ja sen toimittamiseksi kohdeasiakkaille kan-
nattavasti. Koko strategia perustuu korkealaatuiseen asiakaskohtaiseen tietoon, jonka nykyaikai-
nen tietotekniikka mahdollistaa. (Buttle 2012, 15.)

CRM ei kuitenkaan ole vain tietotekniikkaa, vaan sen tavoitteena on mahdollistaa esimerkiksi koko
organisaation asianosaisten henkildiden paasy asiakkaisiin liittyviin tietoihin ja toisaalta helpottaa
myos ulkoisten verkostojen yhdistamista ja prosessien yndenmukaistamista kohdeyrityksen
kanssa. Yritykset kasvavat aina vain suuremmiksi, mika saattaa aiheuttaa etdantymista asiakas-
kunnasta, mika puolestaan johtaa entistd paremman asiakaskohtaisen datan tarpeeseen. Asiakas-
data onkin tehokkaan CRM:n kulmakivi. CRM on teknologiapohjainen lahestymistapa asiakasraja-
pinnan hallintaan, ja se vaikuttaa asiakaskokemukseen, mik& on strategisesti erittdin tarkeaa.
(Buttle 2012, 15.)

2.1 Prospektointi ja CRM-jarjestelman merkitys yritysmarkkinoinnissa

Prospektointi on yritysmyyntiprosessin ensimmainen vaihe, jossa keskitytaan asiakkaan ymmarta-
miseen ja potentiaalisten ostajien tunnistamiseen. Prospektointi vaatii strategista Iahestymistapaa.
Uusasiakashankinta on ennakoivaa toimintaa, jossa etsitaan uusia mahdollisia asiakkaita ja arvioi-
daan niiden sopivuutta organisaatiolle. Hyva asiakastuntemus ja asiakastiedon hyodyntaminen

ovat tarkea osa prospektointia. (Vepsalainen 2018, 7.)



Perinteinen kylmapuheluihin perustuva prospektointi on nykystandardeilla varsin tehotonta, eivatka
massamyynti ja -markkinointi aina tavoita oikeita asiakkaita. Digitaaliset ratkaisut voivat tehostaa
myyntityota, saastaa aikaa ja kustannuksia, seka lisata asiakkaiden luottamusta. (Vepsalainen

2018, 7.) Yksi tallainen digitaalinen ratkaisu voisi olla myyntiin tarkoitettu CRM-jarjestelma.

CRM-jarjestelmat mahdollistavat osaltaan yritysstrategian toteuttamisen seka asiakassuhteiden
tunnistamisen ja yllapidon niin kasvokkain kuin virtuaalisestikin. CRM-jarjestelmia voidaan hyddyn-
taa yritystoiminnan tyokaluna muun muassa myynnin, markkinoinnin, asiakaspalvelun ja digitaali-
nen kaupankaynnin osa-alueilla. CRM-jarjestelmien avulla voidaan yhdistaa tietotekniikkaa erilai-
siin asiakassuhteiden markkinointistrategioihin tuottavien ja pitkaaikaisten asiakassuhteiden saa-
vuttamiseksi. (Awah 2020, 4-5.)

CRM-jarjestelmien kautta yrityksen henkilosto, liiketoimintaprosessit ja markkinointi saadaan liitet-
tya toisiinsa ja niiden valinen tiedonkulku taattua niin, etta datankayton hyodyt maksimoituvat: asi-
akkaita ja heidan tarpeitaan ymmarretaan paremmin ja sita kautta pystytaan suunnittelemaan ja

toteuttamaan entistd parempia asiakassuhdestrategioita (Awah 2020, 4-5).

CRM-jarjestelmissa voidaan yllapitaa asiakasrekisterin lisdksi muun muassa budjetointia ja erilaisia
myynnin prosesseja eri vaiheineen, sisaltden suunnittelun, toteutuksen ja seurannan seka jalkiarvi-
oinnin ja sita kautta jatkuvan kehitystyon. Myds markkinointikampanjoita seka esimerkiksi asiak-

kaille tehtavia toimituksia voidaan hallita CRM-jarjestelman sisalla, jos tietojarjestelmasta 16ytyy ta-

han tarvittavat ominaisuudet. (Rantanen 2015, 15-18.)

2.2 CRM-jarjestelman ominaisuudet: Leadvisor

Leadvisorin tarjoama SaaS-palvelu (Software as a Service, "sovellus palveluna") on tarkoitettu yri-
tyksille ja yksityisille elinkeinoharjoittajille, jotka kaipaavat uusia asiakkaita ja haluavat saada ka-
siinsa kattavan listauksen ihanneasiakasprofiiliaan vastaavista prospekteista. Ihanneasiakkaan
maarittavat ominaisuudet pohjautuvat aiemmin hyviksi todettuihin asiakassuhteisiin ja Leadvisor
auttaa kohdistamaan markkinointia juuri naihin prospekteihin eli potentiaalisiin asiakkaisiin. (Talent
Group 2021.)

Leadvisorin jarjestelma tunnistaa automaattisesti kannattavimmat asiakkaat jarjestelmaan syotetta-
vasta asiakasmyyntidatasta, ja poimii naiden tietojen pohjalta tuottoisimmat prospektit, hydodyntaen
Asiakastieto Oy:n ajantasaista tietokantaa Suomen yrityksista ja yhteisdista. Asiakastieto Oy tar-

joaa myos tietoa esimerkiksi potentiaalisten asiakasyritysten luottotietoluokituksista, minka avulla



markkinointia voidaan suunnata ensisijaisesti hyvassa rahallisessa tilanteessa olevien yritysten

suuntaan. (Talent Group 2021.)

Yrityksen kannattavimmat asiakkaat ovat kenties tehneet aiemmin kertaluontoisia ostoja tai tilauk-
sia suurilla summilla, tai vaihtoehtoisesti tilanneet tuotteita ja palveluita toistuvasti, mika kertoo pit-
kakestoisesta asiakassuhteesta ja tyytyvaisista asiakkaista. Tallaisten kannattavien asiakassuhtei-
den takana oleviin asiakasyrityksiin verraten Leadvisor 10ytaa uusia ihanneasiakkaita, prospekteja,
joiden tuominen asiakasyrityksiksi voi auttaa myynnin kasvattamisessa. Myynnin keskittaminen
ihanneasiakasmallia vastaaviin prospekteihin voi sdastaa aikaa ja rahaa seka auttaa yritysta kas-

vupotentiaalinsa I6ytadmisessa ja kilpailukyvyn yllapitdmisessa. (Talent Group 2021.)

Suurimman hyddyn Leadvisorin palvelusta todennakoisesti saavat sellaiset asiakkaat, joilla on jo
olemassa oleva asiakasrekisteri, sisaltaen tietoa asiakkaiden aiemmista tilauksista euro- ja tilaus-
maarineen. Myos tehdyt tarjoukset ja niiden tila (avoin, havitty tai voitettu) seka mahdolliset muut
myyntiliidit voivat auttaa uusien prospektien loytamisessa. Prospektit voidaan vieda Leadvisorin
sisalla matriisinakymaan, jossa ne jaotellaan liikevaihdon ja toimialan mukaan (kuva 1). Matrii-
sindkymassa prospekteja voidaan viela rajata yli 30 eri suodattimella. Naihin lukeutuvat muun mu-

assa paattajatiedot, liikevaihdon tiedot, riskiluokka, sijainti ja henkildomaara. (Talent Group 2021.)

Matriisiryhman méaarittely Q Aol ~
L ezcvisor

Prospaktaja yhteenss matrisiryhmassa 15957 kpl (100 kpi valittu)

Toimiala Tuntematon o-s9€iv 1-199t€rY 200-399t€1w 400-999t€1v 10001999 € /v 20009999t € /v 1000019999t € /v »20000t€ /v
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78291 Kaupat (k) Kaupat: 400 € (1kpl)
ia 2prospeictia

« ApilaMedia Oy - 10000€
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Kaupat: 1784 € (6kpl) | Kaupat:3350€ (8kpl) |  Koupat: 450 € {1 kpl)

16 prospektia
Lisas prospeltit

48610/

a
Koy Kaupat: 3600 € (3 kpl)
Tilikenteen tavaranku 496 prospektia 29 81 prospektia
432201 Keupst: 644 € (2 kpl) 2t 3100 € (8 kpl) Kaupat: 300 € (1kpl)
Lampa-, vesijonto- ja l. 158 prospextia 163 prospektia 10 prospeitis
68209/ Koupat: 250€ (1kp) Kaupat: 450 € (1kpl) | Koupot: 1600 € (4kpl) Keupat: 550 € (1kpl) | Keupat: 500 € (1icpl)
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28m04 Kaupat: 2250 € (Skpl) | Kaupat: 4SO € {1kpl) | Kaupat: 450 € (1kpl)
Matalirakentoiden jani 86 prospektia 16 prospeitia 14 prospektia

[ D I el
Kuva 1. Prospekteja Leadvisorin matriisitydkalussa (Talent Group 2021)

Aiemman asiakasdatan kayton lisaksi Leadvisorin palvelulla voidaan hakea my6s uusia kohderyh-

mid. Uudet kohderyhmat segmentoidaan aiemmin mainittuja suodattimia hydédyntaen, jonka



jalkeen palvelussa voi tarkastella eri segmenttien sisaltamia prospekteja. Prospekteja voidaan ka-
sitelld suoraan Leadvisorin Leadsales-myyntisovelluksessa, tai vieda tiedostona erilliseen myynti-
tai CRM-jarjestelmaan. Myds kohderyhmia voidaan verrata aiempaan asiakasdataan ja nahda sita
kautta, onko aiempi myynti ja markkinointi kohdistettu tehokkaasti naihin ryhmiin vai niiden ulko-
puolelle. (Talent Group 2021.) Esimerkiksi, jos kohderyhma kuuluu tiettyyn toimialaan ja liikevaihto-
luokkaan, ja aiemman asiakasdatan mukaan vastaaville asiakkaille on jo myyty tuotteita tai palve-

luita, on myynti niiltd osin kohdistunut toivotulla tavalla.

Leadvisorin avulla asiakasrekisteria voidaan pitaa ajantasaisena ja mahdollisesti rikastaa edelleen,
mika voi auttaa saamaan asiakasrekisterista entistda enemman hyotya. Asiakasrekisterin yllapitami-
nen voi myos edesauttaa myyntia jo olemassa olevien asiakkaiden suuntaan, silla ainakin Talent
Groupin mukaan asiakkaat ostavat todennakdisesti uusia palveluita jo itselleen tutusta yrityksesta.
Mahdollisten hyotyjen maksimoimiseksi ja riskien minimoimiseksi asiakasrekisteria voidaan rikas-

taa lisdamalla jo olemassa oleviin asiakkuuksiin uusia relevantteja tietoja. (Talent Group 2021.)

Toinen asia, johon Leadvisorin hakuominaisuuksia voi hyodyntaa ovat eri paattajatahojen yhteys-
tiedot. Esimerkiksi yrityksen tietoja haettaessa voidaan haku rajata niin, etta tuloksissa nakyvat
vain yritykset, joiden toimitusjohtajan tai markkinointipaallikon puhelinnumero on tiedossa. Yhteys-
tietoja voi siis hakea myos vain tietyn yrityksen paattajan osalta, jos tarve on ottaa yhteytta juuri

tiettyyn henkiléén. (Talent Group 2021.)

Jo kertaalleen mainittu Leadsales-myyntisovellus mahdollistaa koko yritysmyyntiprosessin (B2B-
myynnin) eri vaiheiden lapikdymisen Leadvisorin jarjestelmassa. Myyntisovelluksen kautta voidaan
ottaa yhteytta hakutoiminnoin rajatun kohderyhman prospekteihin, kirjata asiakkaiden tilaukset jar-
jestelmaan seka hoitaa laskutus ja myyntisaamisten seuranta. Leadsalesin toimiessa suoraan
Leadvisorin sisalla, ei asiakastietoja tai myyntiprosessia tarvitse valttamatta vieda muuhun, irralli-
seen jarjestelmaan. Tarvittaessa jarjestelmaan on kuitenkin integroitavissa esimerkiksi muu lasku-

tusjarjestelma. (Talent Group 2021.)
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3 Tutkimuksen tavoitteet, taustat ja tulokset

Tassa empiirisessa osiossa kayn lapi tutkimukseni tavoitteita ja taustoja seka listaan toteuttamaani

kyselytutkimukseen saadut vastaukset. Naita vastauksia analysoin tarkemmin Pohdinta-luvussa.

Opinnaytetydni tavoite on tutkia miten Leadvisorin CRM-jarjestelmaa ja sen ominaisuuksia erityi-
sesti markkinoinnin kohdistamiseen liittyen voidaan hyédyntaa yritysmarkkinoinnissa, seka miten,
jos lainkaan, nama hyodyt ovat todennettavissa. Pyrin saavuttamaan tavoitteen perehtymalla

CRM-jarjestelmien hyédyntamiseen yritysmarkkinoinnissa yleisesti seka tutustumalla Leadvisorin

ominaisuuksiin ja erityisesti niiden hyédyntadmiseen yritysmarkkinoinnissa (tietoperustaa).

Taman jalkeen voin tutkia ominaisuuksien hyotyja seka niiden vaikutuksia yritysmarkkinointiin esi-
merkiksi asiakashaastatteluin tai -kyselyin. Kyselyssa voisin tiedustella vastaajilta esimerkiksi seu-
raavanlaisia asioita:

— Onko asiakasyritys onnistunut 16ytdmaan uusia prospekteja (potentiaalisia asiakkaita) Leadvi-
sorin avulla?

— Ovatko Leadvisorin generoimat prospektit vastanneet asiakasyrityksen ihanneasiakasmallia?

— Onko Leadvisorin kayttdminen auttanut asiakasyritystd kohdistamaan myyntia uusiin kohderyh-
miin tai uusille markkina-alueille?

— Onko Leadvisorin kayttaminen mahdollistanut asiakasyritykselle myynnin kasvattamisen?

— Onko Leadvisorin kayttaminen prospektien (potentiaalisten asiakkaiden) I6ytamiseen vaikutta-
nut asiakasyrityksen myyntiprosessiin? Jos kylla, miten?

— Onko Leadvisorin kayttaminen auttanut asiakasyritysta saastamaan aikaa jossakin myyntipro-
sessin vaiheessa? Jos kylla, missa vaiheessa/vaiheissa (yhdessa tai useammassa)?

— Miten Leadvisorin tarjoama tapa 16ytaa uusia prospekteja (potentiaalisia asiakkaita) vertautuu
asiakasyrityksen aiemmin (tai edelleen) kayttdmiin muihin tapoihin?

— Onko Leadvisorin kayttdminen vaikuttanut asiakaspysyvyyteen ja/tai auttanut luomaan pitka-
kestoisempia asiakassuhteita?

Naihin kysymyksiin pohjautuen opinnaytetydni tuotos auttaa hahmottamaan millaista lisdhyotya

Leadvisorin CRM-jarjestelma mahdollisesti voisi asiakasyrityksille tarjota, jos mitaan.

3.1 Tutkimustavan valinta ja tutkimuskysymykset

Pohdin eri tutkimusmenetelmia, kuten laadullista ja maarallista tutkimusta, seka niiden soveltu-
vuutta juuri tallaiseen tutkimukseen. Laadullinen tutkimus auttaisi minua syventymaan mahdollisten
I6yddsten ymmartamiseen ja tulkintaan, ja voisin lahestya sitd avointen kysymysten tai teemahaas-
tattelujen muodossa. Tama voisi auttaa minua kerddmaan yksityiskohtaista tietoa vastaajien nake-
myksista ja kokemuksista. Toisaalta maarallinen tutkimus auttaisi minua keréamaan numeerista
tietoa ja tunnistamaan tilastollisia yhteyksia. Jokin verkkokyselytyokalu sopisi hyvin maarallisen tut-

kimuksen tarpeisiin, silla se tarjoaa mahdollisuuden selkeisiin kysymysrakenteisiin ja
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vastausvaihtoehtoihin, mutta my6s avoimiin tekstikysymyksiin. Nain voisin kerata suuremman otok-

sen vastauksia ja analysoida vastaajien vastauksia kvantitatiivisesti.

Lopulta paadyin toteuttamaan tutkimuksen verkkokyselymuodossa Microsoft Forms -tydkalussa
kevaalla 2023. Toimeksiantoyritys ei tarjonnut mahdollisuutta esimerkiksi asiakashaastattelujen to-
teuttamiseen puhelimitse tai asiakkaiden suoraan kontaktoimiseen muinkaan tavoin. Toisaalta
verkkokysely ja siita saatavat tulokset ovat itselleni mieluisassa muodossa, sillda numeraalisen da-

tan kasittely on aina ollut minulle mieluisampaa kuin abstraktimmat kasitteet ja mielipiteet.

Toimeksiantoyritys hyvaksyi lopullisen kyselyn ja siihen ehdottamani kysymykset, pienin muok-
kauksin. Sen pohjalta kyselyyn valikoitui seuraavat kysymykset vastausvaihtoehtoineen:

1. Onko yrityksenne onnistunut I6ytamaan uusia prospekteja (potentiaalisia asiakkaita) Leadvi-
sorin avulla? (pakollinen)
e Monivalintakysymys, enintdan yksi vastaus, vastausvaihtoehdot:
o Kylla, useita
o Kylla, muutamia
o Ei
o Enosaa sanoa
o Emme ole kayttaneet Leadvisoria prospektien etsimiseen

2. Ovatko Leadvisorin generoimat prospektit vastanneet yrityksenne ihanneasiakasmallia? (pakol-
linen)
e Monivalintakysymys, enintaan yksi vastaus, vastausvaihtoehdot:
o Kylla
o Ei
o En osaa sanoa
o Entieda yrityksemme ihanneasiakasmallia

3. Onko Leadvisorin kayttaminen auttanut yritystanne kohdistamaan myyntia uusiin kohderyhmiin
tai uusille markkina-alueille? (pakollinen)
e Monivalintakysymys, enintdan yksi vastaus, vastausvaihtoehdot:
o Kylla
o Ei
o En osaa sanoa
o En tieda yrityksemme kohderyhmia tai markkina-aluetta

4. Onko Leadvisorin kayttdminen mahdollistanut yrityksellenne myynnin kasvattamisen? (pakolli-
nen)
e Monivalintakysymys, enintdan yksi vastaus, vastausvaihtoehdot:
o Kylla
o Ei
o En osaa sanoa
o En tieda yrityksemme myyntilukuja

5. Onko Leadvisorin kayttaminen prospektien (potentiaalisten asiakkaiden) I6ytamiseen vaikutta-
nut yrityksenne myyntiprosessiin? (pakollinen)
e Monivalintakysymys, enintdan yksi vastaus, vastausvaihtoehdot:
o Kylla
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o Ei
o Enosaa sanoa
o En tunne yrityksemme myyntiprosessia

6. Jos vastasit 5. kysymykseen "Kylla", voitko kertoa miten Leadvisorin kayttaminen prospektien
Idytédmiseen on vaikuttanut yrityksenne myyntiprosessiin?
e Avoin tekstivastaus

7. Onko Leadvisorin kayttaminen auttanut yritystanne saastamaan aikaa jossakin myyntiproses-
sin vaiheessa? (pakollinen)
e Monivalintakysymys, enintdan yksi vastaus, vastausvaihtoehdot:
o Kylla
o Ei
o En osaa sanoa
o Entunne yrityksemme myyntiprosessia

8. Jos vastasit 7. kysymykseen "Kyll&", voitko kertoa missa myyntiprosessin vaiheessa/vaiheissa
(yhdessa tai useammassa) Leadvisorin kayttaminen on auttanut yritystdnne saastamaan ai-
kaa?

e Avoin tekstivastaus

9. Miten Leadvisorin tarjoama tapa I6ytaa uusia prospekteja (potentiaalisia asiakkaita) vertautuu
yrityksenne aiemmin (tai edelleen) kayttdmiin muihin tapoihin? (pakollinen)
e Monivalintakysymys, enintdan yksi vastaus, vastausvaihtoehdot:
o Leadvisorin tapa on huomattavasti katevampi
o Leadvisorin tapa antaa mukavan lisan yrityksemme muihin tapoihin
o Leadvisorin tapa on huonompi
o En osaa sanoa
o Muuten, miten?

10. Jos vastasit 9. kysymykseen "Muuten, miten?", voitko kertoa miten Leadvisorin tarjoama tapa
I6ytaa uusia prospekteja vertautuu yrityksenne muihin tapoihin?
e Avoin tekstivastaus

11. Onko Leadvisorin kayttdaminen vaikuttanut yrityksenne asiakaspysyvyyteen ja/tai auttanut luo-
maan pitkdkestoisempia asiakassuhteita? (pakollinen)
e Monivalintakysymys, enintaan yksi vastaus, vastausvaihtoehdot:
o Kylla, se on vaikuttanut asiakaspysyvyyteen
Kylla, se on auttanut luomaan pitkakestoisempia asiakassuhteita
Kylla, molempia
Ei
En osaa sanoa
En tunne yrityksemme asiakassuhteiden tilaa

O O O O O

12. Voisitko suositella Leadvisorin palvelua toisille yrityksille? (pakollinen)
e Monivalintakysymys, enintdan yksi vastaus, vastausvaihtoehdot:
o Kylla
o En
o En osaa sanoa

13. Vapaa sana
e Selite: "Tahan voit kirjoittaa mitd tahansa muita ajatuksiasi liittyen Leadvisorin palveluun,
yleisesti CRM-jarjestelmien hyddyntamiseen yritysmarkkinoinnissa, tai vaikka vain tahan
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kyselyyn. Onko Leadvisor esimerkiksi jossakin merkittavasti parempi tai onko jossain sen
ominaisuuksissa merkittavasti parannettavaa muihin vastaaviin jarjestelmiin verrattuna?"
e Avoin tekstivastaus

Toimeksiantoyrityksen yhteyshenkild otti vastuun kyselyn jakamisesta eteenpain asiakkaille. Asiak-
kaat saivat vastata kyselyyn taysin anonyymisti, eli mitdan dataa heidan henkilollisyydestaan, ase-

mastaan, organisaatiostaan tai organisaation ominaisuuksista ei ole tiedossani.

3.2 Tutkimuskyselyyn saadut vastaukset

Kyselyyn vastasi kaiken kaikkiaan kahdeksan henkil6a ja vastaukset jakautuivat seuraavasti:

1. Onko yrityksenne onnistunut 16ytdmaan uusia prospekteja (potentiaalisia asiakkaita) Leadyvi-
sorin avulla?

Taulukko 1. Kyselyn 1. kysymyksen vastausjakauma.

Vastausvaihtoehdot: Vastaukset (kpl)
Kylla, useita 7

Kylla, muutamia

Ei

En osaa sanoa

Emme ole kayttaneet Leadvisoria prospektien etsimiseen
Yhteensa

OO O~

2. Ovatko Leadvisorin generoimat prospektit vastanneet yrityksenne ihanneasiakasmallia?

Taulukko 2. Kyselyn 2. kysymyksen vastausjakauma.

Vastausvaihtoehdot Vastaukset (kpl)
Kylla 6
Ei 0
En osaa sanoa 1
En tieda yrityksemme ihanneasiakasmallia 1
Yhteensa 8

3. Onko Leadvisorin kayttaminen auttanut yritystadnne kohdistamaan myyntia uusiin kohderyhmiin
tai uusille markkina-alueille?

Taulukko 3. Kyselyn 3. kysymyksen vastausjakauma.

Vastausvaihtoehdot Vastaukset (kpl)
Kylla 8
Ei

En osaa sanoa
En tieda yrityksemme kohderyhmia tai markkina-aluetta
Yhteensa

[oc] el el e]
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4. Onko Leadvisorin kayttdaminen mahdollistanut yrityksellenne myynnin kasvattamisen?

Taulukko 4. Kyselyn 4. kysymyksen vastausjakauma.

Vastausvaihtoehdot Vastaukset (kpl)
Kylla 6
Ei 0
En osaa sanoa 2
En tieda yrityksemme myyntilukuja 0
Yhteensa 8

5. Onko Leadvisorin kayttaminen prospektien (potentiaalisten asiakkaiden) I6ytamiseen vaikutta-
nut yrityksenne myyntiprosessiin?

Taulukko 5. Kyselyn 5. kysymyksen vastausjakauma.

Vastausvaihtoehdot Vastaukset (kpl)
Kylla 6
Ei 1
En osaa sanoa 1
En tunne yrityksemme myyntiprosessia 0
Yhteensa 8

6. Jos vastasit 5. kysymykseen "Kylla", voitko kertoa miten Leadvisorin kayttdminen prospektien
I6ytdmiseen on vaikuttanut yrityksenne myyntiprosessiin?

Avoimet tekstivastaukset:

— Vastaus 1: "Olemme hyodyntaneet sitd parhaiden asiakkaidemme metsastamiseen".

— Vastaus 2: "Oikein kohdistetuilla ja helposti valittavilla hakutermeilla 16ysimme 100% potentiaa-
liset asiakkaat.".

— Vastaus 3: "Pystymme kohdentamaan myyntia oikeasti potentiaalisille asiakkaille".

— Vastaus 4: "Se on seleyttanyt ja bopeuttanut prosessia huomattavasti. Oikeastaan meilla on
nyt vasta selkea prosessi.".

— Vastaus 5: "Olemme voineet tehostaa resurssien kayttda silla aiemmin teimme paljon kylma-
soittoja ja nyt pAdsemme nopeammin kontaktiin potentiaalisten ostajien kanssa.".

— Vastaus 6: "myyjat soittavat uusia asiakasryhmia".

Vastauksia yhteensa: 6 kpl.

7. Onko Leadvisorin kayttaminen auttanut yritystadnne saastdmaan aikaa jossakin myyntiproses-
sin vaiheessa?

Taulukko 6. Kyselyn 7. kysymyksen vastausjakauma.
Vastausvaihtoehdot Vastaukset (kpl)
Kylla 7
Ei 1
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Vastausvaihtoehdot Vastaukset (kpl)
En osaa sanoa 0
En tunne yrityksemme myyntiprosessia 0
Yhteensa 8

8. Jos vastasit 7. kysymykseen "Kylla", voitko kertoa missd myyntiprosessin vaiheessa/vaiheissa
(yhdessa tai useammassa) Leadvisorin kayttdminen on auttanut yritystdnne saastamaan ai-
kaa?

Avoimet tekstivastaukset:

— Vastaus 1: "Lead generation (i.e. first half of the pipeline)".

— Vastaus 2: "Valtettiin turhia soittoja ja ajankayttda.".

— Vastaus 3: "Leadvisorista 16ytyy helposti paattajatiedot johon ottaa yhteytta".

— Vastaus 4: "Yritysten listaus, tietyn potentiaalin asiakasmaaran selvittanen".

— Vastaus 5: "Oikeastaan sama kuin edellisessa mutta ajankaytté on tehostunut ja kun tiedamme
prospektien olevan potentiaalisia asiakkaita, voimme nopeammin pyrkia etenemaan kaupan
tekemiseen tai vahintaan tarjousvaiheeseen.".

— Vastaus 6: "Prospektien kartoittaminen vie vain vahan aikaa aiempaan manuaaliseen tyohon
verrattuna."

— Vastaus 7: "soittolistojen tekemiseen menee vdhemman aikaa".

Vastauksia yhteensa: 7 kpl.

9. Miten Leadvisorin tarjoama tapa 16ytaa uusia prospekteja (potentiaalisia asiakkaita) vertautuu
yrityksenne aiemmin (tai edelleen) kayttdmiin muihin tapoihin?

Taulukko 7. Kyselyn 9. kysymyksen vastausjakauma.

Vastausvaihtoehdot Vastaukset (kpl)
Leadvisorin tapa on huomattavasti katevampi 4

Leadvisorin tapa antaa mukavan lisan yrityksemme mui-
hin tapoihin

Leadvisorin tapa on huonompi
En osaa sanoa
Muuten, miten?

o|lo o o H»

Yhteensa

10. Jos vastasit 9. kysymykseen "Muuten, miten?", voitko kertoa miten Leadvisorin tarjoama tapa
I6ytaa uusia prospekteja vertautuu yrityksenne muihin tapoihin?

Avoimet tekstivastaukset:

— Vastaus 1: "Meilla ei ole ennen ollut vastaavaa palvelua kaytdssa ja tekemamme Benchmarkin-
gingin perusteella tama palvelu oli paras.".
— Vastaus 2: "Sekalaiset tavat muuttuivat yhdeksi.".

Vastauksia yhteensa: 2 kpl.
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11. Onko Leadvisorin kayttdminen vaikuttanut yrityksenne asiakaspysyvyyteen ja/tai auttanut luo-
maan pitkakestoisempia asiakassuhteita?

Taulukko 8. Kyselyn 11. kysymyksen vastausjakauma.

Vastausvaihtoehdot Vastaukset (kpl)
Kylld, se on vaikuttanut asiakaspysyvyyteen 0

Kylld, se on auttanut luomaan pitkdkestoisempia asiakas-
suhteita

Kylla, molempia

Ei

En osaa sanoa

En tunne yrityksemme asiakassuhteiden tilaa

olo O DN

Yhteensa

12. Voisitko suositella Leadvisorin palvelua toisille yrityksille?

Taulukko 9. Kyselyn 12. kysymyksen vastausjakauma.

Vastausvaihtoehdot Vastaukset (kpl)
Kylla 8
En 0
En osaa sanoa 0
Yhteensa 8

13. Vapaa sana

Avoimet tekstivastaukset:

— Vastaus 1: "Pitkasta aikaa erilainen palvelu, joka on auttanut nimenomaan ns. hyvien ja asiak-
kaiden |6ytymiseen.".

— Vastaus 2: "Mikali haluat olla muita edella jo lahtokiihdytyksessa niin valitse Leadvisor !I".

— Vastaus 3: "Tama on todella pragmaattinen setti!".

— Vastaus 4: "Erittain tyytyvainen palveluun vaikka alussa meni hieman aikaa ymmartaa palvelun
potentiaali.".

— Vastaus 5: "nappara tydkalu, joka hyddyntaa jo tapahtuneita onnistuneita kauppoja seka kerat-
tya asiakasdataa. Etsii myds ajankohtaiset yhteystiedot myyjille valmiiksi, joka saastaa hurjasti
aikaa".

Vastauksia yhteensa: 5 kpl.
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4 Pohdinta

Tassa osiossa pureudutaan tarkemmin eri kysymysten vastausjakaumiin ja siihen, mita niista voi-

daan paatella.

Kyselyyn vastasi kahdeksan Leadvisorin palvelua kayttanytta henkiléa. Vastausten perusteella ko-
konaiskuva Leadvisorin tarjoamasta palvelusta jai varsin positiiviseksi. Kyselyn avulla sain myos
tietoa siita, miten Leadvisorin kayttd on vaikuttanut asiakasyritysten myyntiprosessiin ja millaisia

tuloksia sen avulla on saatu aikaan.

4.1 Paatelmat vastauksista

Ensimmaisessa kysymyksessa vastaajilta tiedusteltiin, olivatko he l6ytaneet uusia prospekteja (po-
tentiaalisia asiakkaita) Leadvisorin avulla. Kaikki vastaajat kertoivat onnistuneensa Iéytamaan uu-
sia prospekteja Leadvisorin avulla, ja valtaosa (87 %) sanoi Leadvisorin auttaneen heita I6ytamaan
useita prospekteja, ei vain muutamia. Yksikaan vastaajista ei vastannut "Ei" tai "En osaa sanoa".
(Kuva 2.) Kokonaisuus antaa erittain positiivisen kuvan siitd, miten Leadvisorista voi olla hyotya yri-

tyksille uusien prospektien I6ytdmisessa.

1. Onko yrityksenne onnistunut [oytamaan uusia
prospekteja (potentiaalisia asiakkaita) Leadvisorin avulla?

= Kylld, useita

= Kylld, muutamia

Ei

= En 0saa sanoa

= Emme ole kdyttdneet
Leadvisoria prospektien
etsimiseen

Kuva 2. Kyselyn 1. kysymyksen vastaukset piirakkakaaviossa.

Kysyttdessa vastaajilta toisessa kysymyksessa siitd, vastasivatko nama uudet prospektit heidan
yrityksensa ihanneasiakasmallia, jélleen valtaosa (75 %) vastasi "Kylld" (kuva 3). Vain yksi
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vastaajista vastasi "En osaa sanoa" ja yksi vastasi "En tieda yrityksemme ihanneasiakasmallia",
jotka molemmat vastaukset ovat toisaalta hieman samankaltaiset. Yksikaan vastaajista ei vastan-
nut "Ei", joten edelleen on paateltavissa, ettd Leadvisorin personoidut prospektointitydkalut filtterei-
neen toimivat erittdin hyvin. Nama kaksi epavarmaa vastaajaa eivat ehka tunne yrityksiensa asia-
kasprofiileja kovin hyvin, joten niiltd osin vastausten tulkitsemisen ja johtopaatésten vetamisen suh-

teen tulee olla varovainen.

2. Ovatko Leadvisorin generoimat prospektit vastanneet
yrityksenne ihanneasiakasmallia?

m Kylla

| Ei

® En osaa sanoa

En tieda yrityksemme
ihanneasiakasmallia

Kuva 3. Kyselyn 2. kysymyksen vastaukset piirakkakaaviossa.

Toisaalta myyntia ei aina haluta suunnata kapeakatseisesti vain tiettyihin asiakasryhmiin, joten kol-
mas Kysymys tiedusteli vastaajilta, olivatko he onnistuneet kohdentamaan myyntia uusiin kohde-
ryhmiin tai uusille markkina-alueille. Kaikki vastaajat vastasivat "Kylla" (kuva 4), mika antaa positii-
visen signaalin siita, ettd Leadvisor voi olla erittdin hyddyllinen tydkalu yrityksen markkina-alueen

laajentamiseen.
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3. Onko Leadvisorin kayttdminen auttanut yritystanne
kohdistamaan myyntia uusiin kohderyhmiin tai uusille
markkina-alueille?

m Kylla

m Ej

® En osaa sanoa

En tieda yrityksemme
kohderyhmia tai
markkina-aluetta

Kuva 4. Kyselyn 3. kysymyksen vastaukset piirakkakaaviossa.

Neljas kysymys kasitteli sitd, onko Leadvisorin palvelu mahdollistanut yrityksille myynnin kasvatta-
misen. Edelleen valtaosa (75 %) vastaajista koki myynnin kasvun toteutuneen palvelun kayton
my6ta ja loput (25 %) vastasivat "En osaa sanoa" (kuva 5). Jalkimmaisesta vastausryhmasta voi-
daan paatella, ettad kaikki vastaajat eivat ehka tieda yrityksensa tarkempia myyntilukemia, tai myyn-
tilukemat vaihtelevat sen verran, ettd mahdollinen kasvu ei ole niin helposti havaittavissa. Vastaus-
jakaumaa on pienesta otannasta johtuen tulkittava varoen, mutta suhteessa selkeasti suurempi po-
sitiivisten vastausten maara antaa kuitenkin lupaavia viitteita siita, ettd Leadvisorilla on potentiaalia

kasvattaa yrityksen myyntia.
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4. Onko Leadvisorin kdayttdminen mahdollistanut
yrityksellenne myynnin kasvattamisen?

m Kylla

| Ej

® En osaa sanoa

En tieda yrityksemme
myyntilukuja

Kuva 5. Kyselyn 4. kysymyksen vastaukset piirakkakaaviossa.

Viidennessa kysymyksessa pureuduttiin siihen, onko Leadvisorin kaytto ja sita kautta saadut pro-
spektit muuttaneet vastaajien yritysten myyntiprosessia. Jalleen valtaosa (75 %) vastaajista vastasi
"Kylla", eli Leadvisorin kayttdminen on vaikuttanut heidan yritystensd myyntiprosessiin. Yksi vas-
taaja vastasi "En osaa sanoa" ja yksi vastasi "En tunne yrityksemme myyntiprosessia", jotka tosin
ovat vastauksina melko lahella toisiaan. (Kuva 6.) Nailla vahemmistdvastaajilla ei valttamatta ole
ollut selkeda kuvaa siita, mista osista myyntiprosessi on aiemmin koostunut, joten uuden tyokalun

vaikutus kokonaisuuteen ei ole ollut niin helposti havaittavissa.
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5. Onko Leadvisorin kdyttdaminen prospektien
(potentiaalisten asiakkaiden) loytdmiseen vaikuttanut
yrityksenne myyntiprosessiin?

m Kylla

m Ej

® En osaa sanoa

En tunne yrityksemme
myyntiprosessia

Kuva 6. Kyselyn 5. kysymyksen vastaukset piirakkakaaviossa.

Kuudes kysymys oli kyselyn ensimmainen vapaa tekstivastauskysymys, jossa edelliseen kysymyk-
seen myontavasti vastanneilta tiedusteltiin, miten Leadvisorin vaikutus myyntiprosessiin on nakynyt
kaytanndssa. Vastaajien kirjauksista voidaan paatella ainakin se, ettd Leadvisorin tydkalu toimii ku-
ten sen on tarkoitettu nailtd osin toimivan: siitd on saatu kanava uusien asiakaskontaktien helpom-
paan luomiseen ja ennen kaikkea siihen, etta uudet asiakaskontaktit johtavat aiempaa todennakoéi-
semmin todellisiin asiakassuhteisiin ja sitd kautta myyntiin. Tahan liittyvissa vastauksissa korostet-
tiin, ettd Leadvisorin avulla uudet asiakkaat ovat olleet "oikeasti potentiaalisia asiakkaita", "100 %
potentiaalisia asiakkaita" tai "parhaita asiakkaita", mika antaa erityisen hyvan kuvan Leadvisorin

prospektoinnin onnistumisesta.

Yksi vastaaja sanoi myds, ettd hanen yrityksessaan ei ollut aiemmin ollut varsinaista myyntiproses-
sia, vaan Leadvisor auttoi sellaisen luomisessa. Lisaksi yksi vastaaja totesi prospektoinnin vahen-
taneen prosessiin aiemmin paatyneita niin sanottuja "kylmasoittoja", joilla viitattaneen soittoihin,
jotka eivat johda uusiin asiakassuhteisiin tai myyntiin. Kaikki tekstivastaukset kokonaisuutena indi-
koivat selvasti, ettd Leadvisorin kayttdminen on parantanut tai nopeuttanut yritysten myyntiproses-

sia, tai vahintaankin auttanut sadstamaan aikaa turhilta soitteluilta.

Osa edeltavista tekstivastauksista sivusi jo hieman seitsemannen kysymyksen sisaltdéa. Seitsemas
kysymys kasitteli siis sita, onko Leadvisorin kayttd auttanut yrityksia sdastamaan aikaa jossakin

myyntiprosessin vaiheessa. Selvasti suurin osa (87 %) vastasi "Kylla", kun taas yksi vastaaja (13
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%) vastasi "Ei" (kuva 7). Tasta on jalleen paateltavissa, etta Leadvisorilla on hyva potentiaali myyn-

tiprosessin nopeuttamiselle, mihin aiemmatkin vastaukset antoivat jo viitteita.

7. Onko Leadvisorin kdayttdminen auttanut yritystanne
saastdmaan aikaa jossakin myyntiprosessin vaiheessa?

m Kylla
m Ei
® En osaa sanoa

En tunne yrityksemme
myyntiprosessia

Kuva 7. Kyselyn 7. kysymyksen vastaukset piirakkakaaviossa.

Kahdeksas kysymys oli jalleen tekstivastauspohjainen ja vastaajia pyydettiin tarkentamaan, missa
yrityksen myyntiprosessin vaiheessa Leadvisor on auttanut sdastdmaan aikaa. Vastauksista voi-
daan paatella, ettd Leadvisorin kayttdminen on auttanut yrityksia saastdmaan aikaa erityisesti
myyntiprosessin alkuvaiheissa. Vastaajat alleviivasivat muun muassa, kuinka he saavat Leadvi-
sorista helposti ja selkeasti listattuina potentiaaliset asiakkaat ja naille paattajatiedot, mika auttaa
valttdmaan turhia soittoja ja sitd myoten turhaa ajankayttoa. Lisaksi jotkut vastaajat mainitsivat,
etta prospektien kartoittaminen on nopeutunut huomattavasti verrattuna aiempaan manuaaliseen
tydhon, mika auttaa edelleen saastamaan aikaa ja resursseja. Yksi vastaaja myos huomautti, etta
prospektien ollessa entista todennakoisemmin asiakassuhteisiin johtavia, on se tuonut yritykselle

uskallusta pyrkia etenemaan kaupan tekemiseen entistd nopeammin.

Kokonaisuudessaan on siis paateltavissa Leadvisorin auttavan myyntitiimia ja sdastavan heidan
aikaansa erityisesti myynnin prospektointivaiheessa. Kun potentiaaliset asiakkaat 16ytyvat helposti
ja nopeasti, myyjat voivat keskittya tehokkaasti asiakkaiden kontaktointiin ja kaupankaynnin edista-
miseen. Tama voi johtaa parempiin tuloksiin ja tehokkaampaan myyntiprosessiin, joka puolestaan

voi auttaa yritystd kasvamaan ja menestymaan markkinoilla.



23

Yhdeksannessa kysymyksessa kartoitettiin tarkemmin jo aiemmin esille tullutta myyntiprosessin
alkuvaihetta, eli sitd, miten Leadvisorin tarjoama tapa |0ytaa uusia prospekteja vertautuu vastaajien
yritysten aiemmin (tai edelleen) kayttamiin muihin tapoihin. Vastaajat jakautuivat kahteen haaraan,
joista puolet (50 %) kokivat Leadvisorin olevan huomattavasti katevampi tyokalu prospektien 16yta-
miseen kuin muut keinot, ja toinen puolikas (50 %) piti Leadvisoria mukavana lisana yrityksen mui-
den prospektien I6ytamiseen jo kaytdssa olleiden kanavien rinnalla (kuva 8). Yksikaan vastaajista
ei ndhnyt Leadvisorin olevan verrattain huono tapa prospektien 16ytdmiseen, eika yksikdan vastan-

nut "En osaa sanoa".

Kokonaisuus viittaa siihen, ettd Leadvisorin tarjoama palvelu on yleisesti koettu hyddylliseksi ja te-
hokkaaksi uusien prospektien I6ytamisessa. On kuitenkin huomattava, ettad vastauksista ei selvia,
mitk& ovat yrityksen aiemmin (tai nykyisin) kayttamat "muut tavat", joten vertailu niihin jaa silta osin

epaselvaksi.

9. Miten Leadvisorin tarjoama tapa |oytaa uusia
prospekteja (potentiaalisia asiakkaita) vertautuu
yrityksenne aiemmin (tai edelleen) kayttamiin muihin
tapoihin?

= |eadvisorin tapa on
huomattavasti katevampi

Leadvisorin tapa antaa
mukavan lisdn yrityksemme
muihin tapoihin

= | eadvisorin tapa on huonompi

m En osaa sanoa

= Muuten, miten?

Kuva 8. Kyselyn 9. kysymyksen vastaukset piirakkakaaviossa.

Yhdeksannessa kysymyksessa oli myds vastausvaihtoehto "Muuten, miten?", johon 10. kysymyk-
sessa olisi voinut tarkentaa vastaustaan tekstivastauksen muodossa. Vaikka yksikaan vastaajista
ei valinnut tuota vastausvaihtoehtoa, paattivat kaksi vastaajaa silti avata ajatuksiaan myds tdman
kysymyksen alle. Toinen heista kertoi yrityksensa "benchmarkanneen" eli vertailuanalysoineen

prospektointipalveluita ja todenneen sen myéta Leadvisorin palvelun mielestdan parhaaksi tytka-

luksi. Toinen puolestaan sanoi Leadvisorin mahdollistaneen usean sekalaisen prospektointitavan
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vaihtamisen yhden palvelun alle. Tasta voidaan paatella, ettd Leadvisor on potentiaalisesti erittain

tehokas tydkalu prospektien I6ytamiseen ja ylipdataan prospektoinnin tehostamiseen.

11. kysymys keskittyi varsinaisen myyntiprosessin jalkeiseen aikaan, eli siihen, onko Leadvisorin
kaytto vaikuttanut vastaajien yritysten asiakaspysyvyyteen ja/tai auttanut luomaan pitkakestoisem-
pia asiakassuhteita. Osa (25 %) vastaajista koki Leadvisorilla olleen vaikutusta molempiin, seka
asiakaspysyvyyteen etta pitkdkestoisempien asiakassuhteiden luomiseen. Toinen samansuuruinen
(25 %) vastaajaryhma sanoi Leadvisorin auttaneen nimenomaan pitkakestoisempien asiakassuh-
teiden luomisessa, mutta ei valttamatta asiakaspysyvyydessa. Loput (50 %) vastaajista valitsivat

vaihtoehdon "En osaa sanoa". (Kuva 9.)

Vastauksista voidaan huomata, ettd kysymykseen vastattiin melko varovasti, silla jopa puolet vas-
taajista eivat osanneet sanoa, onko Leadvisorin kayttd vaikuttanut asiakaspysyvyyteen tai pitka-
kestoisempien asiakassuhteiden luomiseen. Tama saattaa viitata myos siihen, etta kyseiset vas-
taajat ovat kayttaneet palvelua vasta vahan aikaa, joten sen vaikutusta tasta nakdkulmasta ei ole
voitu vield mitata. Kokonaisuutena vastauksista voidaan kuitenkin tulkita, etta Leadvisorin mahdolli-
nen vaikutus asiakaspysyvyyteen ja pitkakestoisempien asiakassuhteiden luomiseen on ainakin

osittain tunnistettavissa.

11. Onko Leadvisorin kdyttdminen vaikuttanut yrityksenne
asiakaspysyvyyteen ja/tai auttanut luomaan
pitkdkestoisempia asiakassuhteita?

= Kyll3, se on vaikuttanut
asiakaspysyvyyteen

Kylld, se on auttanut luomaan
pitkdkestoisempia
asiakassuhteita

= Kylld, molempia

m Ei
m En osaa sanoa

m En tunne yrityksemme
asiakassuhteiden tilaa

Kuva 9. Kyselyn 11. kysymyksen vastaukset piirakkakaaviossa.

12. kysymyksessa vastaajilta tiedusteltiin yksinkertaisesti sita, voisivatko he suositella Leadvisorin

kayttéa muille yrityksille. Kaikki vastaajat vastasivat "Kylla" (kuva 10), eli he olivat yksimielisia siita,
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ettd muidenkin yritysten kannattaisi kokeilla Leadvisorin palvelua. Tdma osoittaa, etta ainakin ta-
han kyselyyn vastanneet tahot ovat olleet tyytyvaisia palveluun. On tietenkin myds huomioitava,
ettd nain pienella otannalla vastausta ei voida taysin yleistaa kaikkiin yrityksiin, eli palvelu ei vas-

tauksista huolimatta valttamatta sovi kaikille.

12. Voisitko suositella Leadvisorin palvelua
toisille yrityksille?

m Kylla
= En

= En osaa sanoa

Kuva 10. Kyselyn 12. kysymyksen vastaukset piirakkakaaviossa.

Viimeinen, 13., kysymys oli niin sanottu "vapaa sana", eli vastaajat saivat kommentoida vapaasti
mita vain Leadvisoriin tai tdhan kyselytutkimukseen liittyen. Useat vastaajat kehuivat edelleen
Leadvisoria, painottaen muun muassa palvelun erilaisuutta muihin vastaaviin palveluihin nahden,
kuinka palvelu auttaa I6ytamaan nimenomaan potentiaalisia asiakkaita ja miten se mahdollistaa
yrityksen paasyn kilpailijoiden edelle erityisesti myyntiprosessin alkuvaiheissa. Yksi vastaaja sanoi,
ettd hanelle oli ollut alkuun vaikeaa ymmartaa Leadvisorin potentiaali, mutta sittemmin han on ollut
erittain tyytyvainen palveluun. Toinen vastaaja puolestaan sanoi Leadvisorin olevan nappara tyo-
kalu ja kehui erityisesti sen toimintatapaa, jossa uusia potentiaalisia asiakkaita I10ydetaan vanhaa
myyntidataa hyédyntaen.

Yksi vastaus, "Tama on todella pragmaattinen setti!", jai hieman epaselvaksi. Ei ole varmuutta

siita, viitataanko talla Leadvisorin palvelukokonaisuuteen vai kenties kyselytutkimuksen kysymys-
kokonaisuuteen. Pragmaattinen on niin ikdan sanavalintana hieman tulkinnanvarainen, koska silla
voidaan tarkoittaa kaytannonlaheisesti asioihin suhtautuvaa, mutta toisaalta myds hyotya ja tulok-
sia korostavaa. Tassa kyselyssa kuitenkin oli mahdollisuus vastata kysymyksiin niin sanotusti ne-

gatiivisestikin, jonka lisaksi tarjolla oli myds avoimia testivastauksia. Tasta huolimatta vastaajat
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ensisijaisesti valitsivat positiiviset, tyytyvaisyyteen viittaavat vastausvaihtoehdot ja tekstivastauksis-

saan korostivat edelleen palvelun toimivuutta ja hyodyllisyytta.

Kokonaisuutena 13. kysymyksen vastaukset joka tapauksessa korostavat, miten kyselyyn vastan-
neet ovat olleet erittain tyytyvaisiad Leadvisorin palveluun ja sen tarjoamiin mahdollisuuksiin 16ytaa
uusia, hyvia asiakkaita. Palvelu on koettu hyddylliseksi ja aikaa sdastavaksi, koska se hyédyntaa
aiempaa asiakasdataa prospektien I6ytamisessa, luo valmiit soittolistat uusista prospekteista, seka
tarjoaa suorat yhteystiedot myyjille potentiaalisten asiakasyritysten paattajien kontaktoimiseen.
Vastauksista voidaan myds nahda, etta Leadvisorin palvelu on potentiaalisesti tehokas tyokalu yri-
tyksille, jotka haluavat |6ytaa uusia asiakkaita ja erityisesti kohdentaa myyntiaan entista paremmin.
Tama puolestaan voi luoda yritykselle kilpailuetua ja etenkin pidemmalla tahtaimella kasvattaa

myyntia ja tulosta.

4.2 Paatelmien yhteenveto

Kyselytutkimuksessa tarkasteltiin Leadvisorin kayton vaikutuksia yritysten myyntiin ja potentiaalis-
ten asiakkaiden Idytamiseen. Tulosten pohjalta voidaan todeta, etta Leadvisorin kayttd voi auttaa
yrityksia uusien potentiaalisten asiakkaiden |6ytamisessa, silla kaikki vastaajat ilmoittivat [0yta-
neensa uusia asiakkaita. Tulokset osoittivat myds, ettd Leadvisorin personoidut prospektointityoka-
lut filttereineen toimivat hyvin, silla valtaosa vastaajista koki ehdotettujen uusien prospektien vas-
taavan heidan ihanneasiakasmalliaan. Lisdksi kyselyn tuloksista ndhdaan, etta vastaajat olivat on-
nistuneet kohdentamaan myyntia uusiin kohderyhmiin ja/tai uusille markkina-alueille. Leadvisorin
palvelu oli my6és mahdollistanut useiden vastaajien yrityksille myynnin kasvattamisen, silla valtaosa
vastaajista vastasi myynnin kasvaneen Leadvisorin kdyton myota. Nailta osin tulokset antavat var-
sin positiivisen kuvan siita, ettd Leadvisorin kayttd voi tarjota yrityksille mahdollisuuden kasvattaa

asiakaskuntaansa, kohderyhmiaan, markkina-aluettaan ja myyntia kokonaisvaltaisesti.

Tuloksien mukaan Leadvisorin palvelun kayttd on niin ikdan vaikuttanut myonteisesti yritysten
myyntiprosessiin. Vastaajat ilmoittivat palvelun muun muassa vahentaneen niin sanottuja "kylma-
soittoja", kun tarjotut prospektit ovat olleet useammin "oikeasti potentiaalisia asiakkaita". Tama on
johtanut myyntiprosessin nopeutumiseen erityisesti sen prospektointivaiheessa, ja sita kautta ajan-
saastoon. Yksittaiselle vastaajalle palvelun kaytto oli ollut keino varsinaisen myyntiprosessin luomi-
selle, kun sellaista ei yritykselld alun perin ollut. Leadvisorin palvelu voi siis potentiaalisesti auttaa
yrityksia luomaan tehokkaamman myyntiprosessin ja saastamaan aikaa etenkin myyntiprosessin

alkuvaiheissa.
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Siina missa tuloksista on nahtavissa, etta Leadvisorin palvelua kayttavat yritykset ovat olleet erityi-
sen tyytyvaisia sen tehokkuuteen prospektien I16ytamisessa ja myynnin kohdistamisessa entista
potentiaalisemmille asiakkaille, sen vaikutuksia asiakaspysyvyyteen ja pitkdkestoisempien asiakas-
suhteiden luomiseen ei voitu todeta yhta yksiselitteisesti. Joka tapauksessa vastauksista voidaan

kuitenkin tunnistaa palvelun mahdollinen positiivinen vaikutus naihinkin osa-alueisiin.

Avoimissa tekstivastauksissa vastaajat korostivat Leadvisorin erilaisuutta muihin vastaaviin palve-
luihin ndhden, seka sen hyddyllisyytta ja tehokkuutta uusien asiakkaiden loytamisessa ja sita
kautta kokonaisvaltaisemmin myynnin parantamisessa. Palvelu on auttanut vastaajien yrityksia 16y-
tamaan potentiaalisia asiakkaita entista paremmin, mahdollistaen siten yritysten paasemisen kilpai-
lijoidensa edelle etenkin prospektoinnin osalta. Lisaksi vastaajat pitivat palvelua aikaa saastavana,
koska se hyodyntaa aiempaa asiakasdataa prospektien Ioytamisessa ja tarjoaa suorat yhteystiedot

myyjille yhteyden ottamiseksi potentiaalisten asiakasyritysten paattajiin.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta vastaajat kokivat Leadvisorin potentiaaliseksi ja tehokkaaksi
tyokaluksi uusien, erityisen potentiaalisten asiakkaiden Idytamiseen, myyntiprosessin parantami-
seen ja ajan saastamiseen, mika voi tuoda yritykselle kilpailuetua ja kasvattaa myyntia ja tulosta

pitkalla tahtaimella. Kaikki vastaajat myds suosittelivat palvelun kayttéa muille yrityksille.

4.3 Alkuperaiset tutkimuskysymykset

Opinnaytetydn alussa esitettiin seuraavat tutkimuskysymykset:

1. Miten CRM-jarjestelmaa voidaan hyddyntaa yritysmarkkinoinnin kohdistamisessa? (Case:
Leadvisor)

2. Onko yritysmarkkinoinnin kohdentamisesta Leadvisorin palvelun tarjoamalla tavalla todistetta-
vaa hyotya yritysmarkkinoinnissa?

Ensimmaisen kysymyksen osalta voidaan todeta, ettd Leadvisorin CRM-jarjestelmaa on mahdol-
lista hyédyntaa yritysmarkkinoinnin kohdistamiseen uusille potentiaalisille asiakkaille tehokkaasti.
Tulosten mukaan palvelun personoidut prospektointitydkalut toimivat, ja palvelun kayttd voi auttaa
yrityksia kasvattamaan asiakaskuntaansa, kohderyhmiaan, markkina-aluettaan ja myyntiaan koko-
naisvaltaisesti. Lisaksi palvelun kayttd saattaa hyvinkin nopeuttaa yrityksen myyntiprosessia ja
saastaa aikaa etenkin myyntiprosessin alkuvaiheissa. Vaikka palvelun vaikutusta asiakaspysyvyy-
teen ja pitkdkestoisempien asiakassuhteiden luomiseen ei voitu yksiselitteisesti todeta, vastaajat
kuitenkin korostivat sen erilaisuutta muihin vastaaviin palveluihin ndhden ja erityisesti sen hyodylli-

syytta uusien asiakkaiden I6ytamisessa ja myynnin kohdistamisessa.
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Keskityttdessa toiseen kysymykseen ja siihen, onko yritysmarkkinoinnin kohdentamisesta Leadvi-
sorin palvelun tarjoamalla tavalla todistettavaa hyétya yritysmarkkinoinnissa, on vastaus tassa
opinnaytetydssa suoritetun kyselytutkimuksen pohjalta selva: kylla on. Kyselytutkimuksen tulokset
antavat vahvan kuvan siita, ettd Leadvisorin palvelun kayttd voi olla hyddyllistd yrityksille uusien
potentiaalisten asiakkaiden l16ytdmisessa ja sitd kautta asiakaskunnan kasvattamisessa, kuin myos

myyntiprosessin nopeuttamisessa ja sita kautta ajan sdastamisessa tai myynnin tehostamisessa.

Tutkimuksesta nahdaan, ettad Leadvisorin palvelu on auttanut vastaajien yrityksia [0ytamaan poten-
tiaalisia asiakkaita entistd paremmin ja nopeammin. Lisaksi tulokset osoittivat, etta palvelun perso-
noidut prospektointitydkalut filttereineen toimivat hyvin, silla valtaosa vastaajista koki ehdotettujen
uusien prospektien vastaavan yrityksiensa ihanneasiakasmalleja tai ainakin mahdollistaneen
myynnin kohdentamisen oikeasti potentiaalisille asiakkaille. Tata kautta yritys saattaa voida kasvat-

taa myyntiaan pidemmalla tahtaimella.

On kuitenkin pidettava mielessa, etta kyselyyn vastanneiden pieni otanta ja yksittaisten vastaajien
kokemukset eivat takaa, etta Leadvisorin palvelu valttamatta toimisi yhta tehokkaasti kaikissa yri-
tyksissa. Huomion arvoista on myos, etta Leadvisor on vain yksi osa yrityksen koko markkinointi-

strategiaa, eika sen kayttd takaa automaattisesti myynnin kasvua tai muuta mainittua etua.

4.4 Mahdollinen jatkotutkimus

Tassa opinnaytetydtutkimuksessa ei lopulta pureuduttu aiheeseen kovin yksityiskohtaisesti, vaan
vastaukset jaivat tdysin kokemuspohjaisiksi kylla tai ei -tyyppisiksi vastauksiksi, seka avoimiksi
tekstivastauksiksi. Myds kyselyn otanta oli pienehkdn vastaajamaaran vuoksi suppea. Tutkimusta
voitaisiin hyvin jatkaa ja syventda esimerkiksi tarkentamalla tutkimuskysymyksia, jotta saataisiin
konkreettisempia tuloksia sille, miten Leadvisorin kayttd vaikuttaa yritysmarkkinointiin. Syvallisem-
pia tutkimuskysymyksia voisivat olla esimerkiksi:

— Kuinka paljon yrityksessa kaytetdan aikaa myyntiin ennen ja jalkeen Leadvisorin palvelun kayt-
téonoton?

— Miten Leadvisorin palvelun kaytto vaikuttaa yrityksen myynti- ja tuloslukemiin pidemmalla aika-
jaksolla?

— Mitka ovat tarkeimmat syyt, miksi yritykset ovat valinneet Leadvisorin palvelun muiden vastaa-
vien palveluiden sijaan?

— Onko palvelun toimivuudessa ja tehokkuudessa havaittavissa eroja eri toimialoilla?

Keskityttdessa tarkemmin konkreettisiin lukuihin, kuten siihen, kuinka paljon aikaa myyjat oikeasti
kayttavat myyntiin, voitaisiin tuottaa tarkeaa tietoa siita, miten paljon aikaa palvelun avulla voidaan
saastaa. Toisaalta tutkittaessa tarkemmin, miten palvelun kaytt6 vaikuttaa yrityksen myyntilukuihin

pidemmalla aikajaksolla, voitaisiin arvioida palvelun kayton vaikutusta tdhan osa-alueeseen ja siten
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sen kokonaisvaltaisempaa hyotya uusille yrityskayttajille. Tarkeimpien syiden etsiminen palvelun
kaytdlle ja toimialatutkimus puolestaan mahdollistaisi palvelun itsensa kohdentamisen paremmin

siitd eniten hyotyville yrityksille.

Kaiken kaikkiaan taman tutkimuksen ja naiden tulosten pohjalta on mahdollista jatkaa tutkimusta
monella eri tavalla, jotta saataisiin entista syvallisempi kasitys Leadvisorin palvelun vaikutuksesta

yritysmarkkinointiin.

4.5 Oman oppimisen arviointi

Opinnaytetydprosessin aikana opin ensinnakin todella paljon opinnaytetydn tekemisesta - enhan
ollut tehnyt vastaavaa tyéta koskaan ennen. Annettua opinnaytetydohjetta aina vain uudelleen ker-
ratessa vastaan tuli joka kerta viela jokin pieni asia, jonka pystyi korjaamaan tai tekemaan parem-

min. Eika kaikki mahda vielakaan olla 100 % oikein, mutta kukaan ei ole taydellinen.

Opin my0s sen, ettd aina asiat eivat mene niin kuin ne on suunnitellut, silla aloitin opinnaytetydn
tekemisen jo syksylla 2021, eika se valmistunutkaan ennen kuin kevaalla 2023. En tietenkaan
tyostanyt sita jatkuvasti, vaan valiin tuli todella pitkia taukoja ja sitten asiaa sai taas edistettya jon-
kin verran. Tahan osasyyna oli oman tydharjoitteluni venyminen samalle ajalle (ja siten valmistu-
misajankohdan siirtyminen joka tapauksessa) ja toisaalta toimeksiantoyrityksen toive kerryttaa li-
saa asiakkaita ennen tutkimuksen toteuttamista. Onneksi minulla ei ollut kiire mihinkaan, joten tyo

sai odottaa rauhassa ja jatkua sitten taas omalla painollaan.

Tietopohjan kirjoittaminen oli selvasti itselleni vaikein osuus. Sen sijaan tutkimuksen toteuttaminen
ja vastauksiin pureutuminen oli varsin mielekasta. Olenkin aina pitanyt enemman kaytanndsta kuin
teoriasta, mika nakyy tassakin yhteydessa. Ja oli tietysti kerrassaan mielenkiintoista nahda, millai-

sia vastauksia kyselyyni lopulta tulisi. Vastaukset olivat yllattavankin positiivisia, mutta se on tietysti

Leadvisorin kannalta hyva asia.

Voisin sanoa, ettd opinnaytetyon tavoitteet tuli saavutettua hyvin. Sain vastauksia tutkimuskysy-
myksiini ja paljon muuta palautetta Leadvisorista seka sen ominaisuuksista ja vaikutuksista yritys-
markkinoinnissa. Tiedostan, etta alun perin kuvittelin saavani jopa tarkempaa tietoa siita, miten
Leadvisorin kayton hyotyja voitaisiin havaita eri mittarein, mutta lopulta yksinkertaisemmaksi jaanyt
kysymyskokonaisuus toimi mielestani hyvin tallaiseksi ensimmaiseksi pintaraapaisuksi. Kenties tut-
kimusta tullaan viela jatkamaan ja mukaan otetaan esimerkiksi ehdotuksieni kaltaisia tarkempia

mittareita ja vastaajien luokittelua erilaisin taustatiedoin.
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