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1 JOHDANTO

Markkinoinnin automaatio on nykyaikainen tapa markkinoida. Markkinoinnin automaatio ei ole mik&én
uusin juttu, mutta kuitenkin ainakin Suomessa se on vield todella vahan esilla oleva tydkalu yritysten
kayttoon. Aihe on todella ajankohtainen, sill& yha useampi suomalainen yritys kéayttaé jotakin markki-
noinnin automaatiojérjestelmaé toiminnassaan kansainvélisisté yrityksistd puhumattakaan. Tamé opin-
néytetyo késittelee markkinoinnin automaatiota itsesséan ja myos tarkeitd sen ymparilla olevia asioita ja
asiayhteyksid. Tyon loppupuolella vertaillaan valittuja jarjestelmid keskenédén ja haastatellaan yhta jar-

jestelmén tarjoajaa.

Opinnéaytetydn toimeksiantajana toimii myynti- ja markkinointitoimisto nimeltd LevelUp Oy. Yrityksen
toimihenkil6 on itselleni todella tuttu ja ndin ollen opinndytety6ta oli siitd ndkdkulmasta helppo lahteé
toteuttamaan. Tyon idea syntyi oikeastaan jo vuoden 2017 kevéalla, keskustellessani tutun toimihenki-
16ni kanssa koulusta ja siitd miten minulla sielld menee. Han tarjosi mahdollisuutta tehdd opinndytetyo
heille, kun sen aika koittaa. Opinndytety6 toimii niin sanottuna oppaana markkinoinnin automaatioon,
siihen mitd se itsesséan on ja mita se pitéa sisallaén. Tydssd myos vertaillaan kolmea tydn toimeksian-
tajan haluamaa jarjestelmaa toisiinsa hinnan ja valittujen ominaisuuksien perusteella. Tyo on rajattu kos-
kemaan erityisesti markkinoinnin automaatiota, jarjestelmia ja markkinoinnin automaation valittémaan

laheisyyteen liittyvia asiayhteyksiéa.

Opinnaytetyon alussa kdydaan lapi markkinoinnin automaatiota kasitteend. Ensimmadisend teoriaosuu-
dessa tuodaan esille myds markkinoinnin automaation ominaisuuksia, hyotyja, markkinointikampanjaa
juuri markkinoinnin automaation avulla seké viimeisena markkinoinnin automaation haasteita. Kolmas
teorialuku kasittelee, miten markkinoinnin automaatio on kytkoksissa myyntiin. Luvussa tuodaan esille
my6s markkinoinnin automaatiojérjestelmésté 16ytyvat myynnin tydkalut ja se, miten markkinointi ja
myynti yhdistetddn onnistuneesti. Luku nelja késittelee asiakaskokemusta, sen yleista kehittamista seka

sitd, miten paastaan parempaan asiakaskokemukseen juuri markkinoinnin automaation avulla.

Viimeinen teorialuku kasittelee toimeksiantajan toimesta kolmen valitun markkinoinnin automaatiojar-
jestelman vertailua ja esittelyd. Vertailu suoritettiin toimeksiantajan haluamien kriteerien avulla, jotka

olivat jarjestelmastd 16ytyvat ominaisuudet ja kdyttokustannukset. Luvussa kerrotaan lyhyesti myos toi-



meksiantajasta yrityksend. Tyohon on saatu myds yksi haastattelu jarjestelmantarjoajalta. T&mén opin-
néytetyon tavoitteena on avata mitd on markkinoinnin automaatio, avata tarkeité asioita sen valittomasta

laheisyydesté seké vertailla eroja valittujen jarjestelmien vélilla toimeksiantajan tarkoitukseen.



2 MARKKINOINNIN AUTOMAATIO

Markkinointiautomaatio on termi, jolla lyhykaisyydesséan tarkoitetaan markkinoinnissa esiintyvien pro-
sessien automatisointia. Jarjestelma hoitaa itse kaikki toistuvat rutiininomaiset ja sdannolliset prosessit
niin, ettd se on pois jonkun ihmisen tyotehtavistd. Markkinoinnin automaatio siis hy6dynt&é useat ih-
mistyolle liian tyol&at toimenpiteet markkinoinnissa. (Suomen digimarkkinointi 2019.) Jarjestelma luo-
kittelee liideja (asiakkaita, jotka ovat luovuttaneet tietojaan yritykselle) ja yllapitad mielenkiintoa poten-
tiaalisissa asiakkaissa. Markkinoinnin automaatiojarjestelmat pyrkivét tuottamaan tarkasti ja oikeaan ai-
kaan tuotettua raataloitya siséltéa henkilotasolla, sekd huomauttamaan yrityksen myyjia ostovalmiista
liideistd. (Kurvinen & Seppa 2016, 262.) Markkinoinnin automaatiojarjestelma pitaa siséllaan kaikki
yritykselle tarkeat markkinointi- ja myyntialustat, kuten sosiaalisen median markkinoinnin, sdéhkdposti-
markkinoinnin, sisaltémarkkinoinnin, verkkosivujen analysoinnin tyokalut, laskeutumissivut ja asiak-

kuudenhallintajarjestelmén. (Sales communications 2019.)

Markkinoinninautomaatio yhdistaa yrityksen markkinoinnin ja myynnin yhdeksi kokonaisuudeksi pa-
rantaen koko organisaation tehokkuutta ja resurssien hallintaa. Jarjestelma on luotu mm. palvelemaan
ostajia mahdollisimman hyvin eri ostoprosessin vaiheiden aikana. Asiakaspotentiaalin tunnistaminen
seka liidien entista parempi huolenpito on noussut todella tarkeddn asemaan téna paivana, silla asiak-
kailla on yha enemman valtaa. Markkinoinnin automaatio tunnistaa asiakkaan ostopotentiaalin ja miel-
tymykset ja ndin jarjestelmé pystyy kohdentamaan viesteja potentiaalisella asiakkaalle juuri oikealla
hetkell&. Jarjestelma pyrkii auttamaan asiakasta automaattisesti kaikissa ostoprosessin eri vaiheissa ja
mahdollisissa ongelmissa. Jérjestelman tavoitteena onkin kohdeorganisaation tunnettavuuden lisaami-
nen, liidien ja kysynnan synnyttaminen, liidien hallinta, luokittelu ja hoito, kampanja-analyysit ja myyn-
nin tehostaminen. Markkinoinnin automaatiojarjestelma (KUVIO 1) luo mahdollisuuden &arimmadisen

personoituun viestintdan ja se onkin yksi jarjestelmén elintarkeitd ominaisuuksia.



Lasten talvi
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-40%
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urheiluvaa-
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KUVIO 1. Markkinoinnin automaatio segmentoi kayttajia ja tuottaa juuri heidan tarpeisiinsa mielekasta

sisdltda (mukaillen Liana technologies 2016)

Markkinoinnin automaatiojarjestelma on luotu tunnistamaan verkkosivulla vieraillut kayttaja - ei ole
valia tuleeko kayttaja yrityksen verkkosivulle hakukoneesta, sosiaalisesta mediasta tai lahetetyn uutis-
kirjeen kautta. Markkinoinnin automaatio siis kasvattaa yritystoimintaa teknisessa mielessé suhteellisen
kivuttomasti. (Aminoff & Rubanovitsch 2015, 94-95.)



2.1 Markkinoinnin automaation ominaisuuksia

Markkinoinnin automaation pohjana ovat jarjestelmat ja tyokalut, jotka tarjoavat dataa. Saadun datan
avulla automaatio yhdistelee markkinoinnin tehokkaaksi, laadukkaaksi ja kohdentavammaksi. Markki-
noinnin automaatio tarjoaa oikeastaan kaiken onnistuneeseen markkinointiin tarvittavat ominaisuudet.
(Liana technologies 2016.) Markkinoinnin automaation tarkeimpia yksittdisid ominaisuuksia on valmius
personoituun viestintddn automatisoidusti ja oikea-aikaisesti. Ominaisuudeksi ja tarkedksi sellaiseksi voi
laskea my6s markkinoinnin ja myynnin vélisen yhteistydn markkinoinnin automaatiojérjestelméaa hyo-

dyntden. (Avoin.systems 2019.)

2.1.1 Sahkopostimarkkinointi

Markkinointiautomaatio perustuu hyvin pitkalle sdéhkopostiviestien varaan, mutta se on paljon kehitty-
neempi versio perinteisesta sdhkopostikirjeestd, jossa ei ole automaation tuomia jalostuneita analyysi-
tyokaluja mukana. Automaatio l&hettdéd sdhkopostitse kohdennettuja viesteja potentiaalisille asiakkaille
oikealla hetkelld. (Aminoff & Rubanovitsch 2015, 95.) S&dhkdpostimarkkinoinnin viestiketjuihin pysty-
taan liittdmaan tunnistettuja asiakkaita verkkosivuilta, mainonnasta ja muista kanavista. Automatisoidut
tapahtuma- ja asiakaspalveluviestit. Uuden asiakkaan perehdytys hoituu automaattisesti sahkdpostin va-
litykselld, jarjestelmé viestittad myos asiakkaan mahdollisen tarpeen henkilokohtaiselle asiakaspalve-

lulle. Automaattiset tervetuloviestit varmistavat asiakkaan sitoutumisen. (Liana technologies 2019.)

2.1.2 Sosiaalinen media

Sosiaalisen median suhde markkinoinnin automaatioon on kaksisuuntainen. Markkinoinnin automaatio
saa tarkedd tietoa asiakkaan kayttaytymisesta sosiaalisesta mediasta. Toisaalta organisaatio voi markki-
noinnin automaation avulla luoduilla segmenteilla tehostaa sosiaalisen median mainontaansa juuri oi-
keissa kanavissa. Automaatiomarkkinointi yhdistettyna sosiaalisen median kanaviin tuo todella tarkkaa
tietoa asiakkaiden kayttdytymisesta ja kiinnostuksenkohteista markkinoijalle. Automaatiomarkkinoin-
nin avulla pystyt tarjoamaan mainoksia, jotka vastaavat asiakkaan kiinnostusta. Sosiaalisen median

kautta on mahdollista keratd potentiaalisia asiakkaita erilaisten kilpailujen, rekistergitymista vaativan



tiedon/tarjonnan avulla. Automaatiomarkkinointi mahdollistaa liidien kerddmisen suoraan sosiaalisesta
mediasta CRM-jarjestelmaén. Sosiaalisen median avulla on mahdollista seurata ketka tykk&avét ja jaka-
vat siséltoasi, kyseessa voi siis olla varsin kiinnostunut asiakas ja taté kautta hyva liidi. (Liana techno-
logies 2016.)

2.1.3 Liidien tuottaminen sisallon avulla

Inbound-markkinoinnin keskeisimpi& keinoja liidien tuottamiseen on saada niita siséllon tuottamisen
avulla. Tarkoituksena on siis tarjota mielenkiintoista ja asiakasta kiinnostavaa sisalt6a yrityksen verk-
kosivuilla. Tiedon on oltava asiakkaalle arvokasta, silld halutessaan asiakas voi ladata sisallon omien
yhteistietojensa hinnalla. Asiakkaan ladatessa siséllon, hdnen tietonsa tulevat automaattisesti yrityksen
markkinoinnin automaatiojarjestelméan ja néin ollen myds CRM-jéarjestelmaan, mikali jarjestelmien in-
tegraatio on yrityksella k&ytossa. Latauksen siséllosta riippuen lataaja voi olla yrityksen nakékulmasta
myyntivalmis liidi tai kiinnostustaan antava liidi. (Kurvinen & Seppa 2016, 265-266.)

2.1.4 Liidien hoiva- ja kvalifiontiprosessit seka pisteytys

Liidien hoivaprosessi eli ennalta mééritetty viestintd tarkoittaa markkinoinnin automaatiojérjestelmén
lahettamad automaattista viestintaa valituille kontakteille heidan taustatietoihinsa tai kayttaytymiseensa
perustuen. Hoivaprosessien tarkoituksena on auttaa yritysta pitdmaan ei viela myyntivalmiit liidit yri-
tyksen kommunikaation piirissa. Liidien jatkokvalifiointi on myds mahdollista hoivaprosessien avulla,
jatkokvalifioinnin tarkoituksena on selvittad mika liidi olisi jarkevaa laittaa myynnin kasittelyyn. (Kur-
vinen & Seppé 2016, 266.)

Liidien kvalifiointiprosessien tarkoitus on havannoida myyntivalmiita liideja olemassa olevan datan, lii-
deista kerétyn tiedon seké liidien kayttaytymista koskevien tietojen perusteella. Usein liideja kvalifioi-
dessa hyddynnetaan Lead Scoring (liidien pisteytys) -tyokalua. Liidien pisteytykselld tarkoitetaan lii-
deille annattavia automaattisia pisteytyksia yrityksen saamasta tiedosta tai toiminnasta. (Kurvinen &
Seppa 2016, 267.) Markkinoinnin automaatiojarjestelma siis pisteyttda ostajaa tamén verkkokéayttayty-
misen perusteella. Jarjestelman haltija saa siis itse paattdd, mistd saa minkakin verran pisteita, mutta
pisteitd voi esimerkiksi saada 5 klikkaamalla verkkosivuja, 10 tilaamalla yksityiskohtaisempia hintatie-

toja tai 20 tdyttdessadn lomakkeen tutkimusraporttia vastaan. Mikali potentiaalinen ostaja keréa juuri



myyjayrityksen asettaman 35 pisteen kuumaksi liidiksi méaarittelevan rajan siirtyy tieto asiasta vastuu

myyijélle, joka on yhteydessa tdéhdn potentiaaliseen asiakkaaseen. (Aminoff & Rubanovitsch 2015, 97.)

2.1.5 Asiakkuudenhallintajarjestelmat

Viimeisien vuosikymmenien aikana asiakkuudenhallinta- eli CRM-jérjestelmét ovat muodostuneet
myynnin ja markkinoinnin suurimmaksi apukeinoksi. CRM:n tarkoituksena on parantaa yrityksessa ta-
pahtuvaa asiakkuuksien hallintaa. Kdytannossd CRM-jarjestelma listaa yrityksen jo olemassa olevien
asiakkaiden tietoja, kuten ostot, yhteistiedot/yrityksen tiedot ja muita tarpeellisia kerattyjé tietoja. Yritys
on kayttanyt CRM-jarjestelmaénsa hyodyllisesti, mikali se on liittdnyt sen osaksi omaa asiakaspalvelu-
aan ja saanut taten tietoa asiakkaista myds asiakaspalvelun puolelta. (Kurvinen & Seppé 2016, 270-
271))

Kurvinen & Seppé (2016, 271) kertovat teoksessaan myds nykyéén toinen toistaan paremmista CRM-
jarjestelmistd, jotka auttavat eritoten myyjid. Nykyaan jarjestelmat kirjaavat asiakkaille soitetut puhelut
automaattisesti jarjestelmaan. (Kurvinen & Seppé 2016, 271). Mikali yritys haluaa CRM-jarjestelmas-
taan kaiken irti, tulee se integroida markkinoinnin automaatiojérjestelmén kanssa. Jérjestelmien integ-
raatio takaa tietojen reaaliaikaisuuden ja sdéstaé ihmisten turhaa ja manuaalista tyon tekoa jérjestelmien
valilla. llman jarjestelmien valisté integraatiota tieto esimerkiksi asiakkaista ja liideista tulisi siirtaa jar-

jestelmasta toiseen kasin, nédin ollen myynti kérsisi tiedosta, joka ei ole ajan tasalla. (Ahola 2018.)

2.2 Markkinoinnin automaation hyodyt

Aiemmin mainittujen ominaisuuksien lisaksi tasséa luvussa tuodaan esille myds markkinoinnin automaa-
tion hyotyja. Markkinoinnin automaatiojarjestelmat ovat tehty kokoamaan yhteen yrityksen kontaktien,
raportoinnin ja markkinoinnin tydkalut kuten sahkopostiviestit, laskeutumissivut ja sosiaalisen median
viestinnan. Yksi jarjestelmén tavoitteista onkin tehdd markkinoinnin mittaamisesta kannattavampaa.
(Advanceb2b 2019.)

Markkinoinnin automaatiojérjestelmaa kayttava yritys kayttadd aikaansa vain mahdollisiksi asiakkaiksi
paéatyviin liideihin. Jarjestelmén tarkoitus on tunnistaa tarkeimmat liidit ja valmistella heitd myyntitiimin

késiteltaviksi. Markkinoinnin automaation avulla markkinointi ja myynti yhdistetddn tukemaan toisiaan.



(Advanceb2b 2019.) Yhteistyon avulla tiimit pystyvat aktivoimaan nykyisid asiakkaita, entisid asiak-
kaita tai hyvastelld asiakkaat. Olennaista tiimien valisessé ty0dskentelyssd on luovuttaa markkinoinnin
hankkimat ja hoivaamat liidit oikea aikaisesti myynnin kasiteltavéksi. Markkinoinnin automaation
myota markkinoinnin rutiinitoisté vapautuva aika voidaan kayttaé uusien ideoiden ja paremman sisallon
luomiseen. Rutiinit6illa voidaan tarkoittaa esimerkiksi eri Excel-listojen lataamista, yhdistdmista ja seg-
menttien luomista kasin. Myynnin puolella aika vapautuu laadukkaampaan prospektointiin ja asiakas-
suhteesta huolehtimiseen. (Liana technologies 2016.)

Markkinoinnin automaatio hyddyntaa eri lahteistad saamaansa dataa, jarjestelméa pystyy siis rikastamaan
yrityksen CRM-jérjestelméssa olevaa tietoa asiakkaasta, ndin ollen toiminnasta tulee entista asiakasléh-
tOisempdd. Automaation avulla lahetetyt kohdennetut viestit lisadvat yrityksen myyntia kohdentamat-
tomien massaviestien sijaan. Nykyaan verkossa vierailevat asiakkaat ovat entistd lyhyempijénteisia,
markkinoinnin automaation avulla tuo lyhyt oikea aikainen hetki voidaan kayttaa hyodyksi juuri asiak-
kaalle parhaalla aikataululla oikeine viesteineen. Personoitu ja oikea aikainen markkinointi véhent&a
asiakkaan turhautumista, sill& han nakee vain omaa mielenkiintoaan vastaavia tarjouksia. Markkinoinnin
automaatio pyrkii keskiostoksen nostamiseen lisé- ja ristimyynnin turvin. Ostovaiheessa jérjestelmé suo-
sittelee asiakkaalle esimerkiksi yhteensopivia tuotteita tai muiden ostamia tuotteita. Keskioston nostat-
tamiseen kdytetddn myds etuja kuten ilmaista kuljetusta ostoskorin arvon ollessa enemmaén kuin x-euroa.
Markkinoinnin automaatiojarjestelmasta 16ytyvan datan ja tiedon avulla organisaatio pystyy kehitta-
maéaan liiketoimintansa suunnittelua ja analysoida tulevaa. Jarjestelmasta 16ytyvén tiedon avulla yritys
pystyy paikantamaan toiminnastaan mahdollisia ongelmia. Yritys, jolla on verkkokauppa voi mietti,
onko verkkokaupan kaytettdvyydesséa jotain vikaa, koska asiakkaat lisadvat tuotteita ostoskoriin, mutta

eivat paady ostamaan niitd? (Liana technologies 2016.)

Markkinoinnin automaation lahtokohta on asiakas ja kyky palvella asiakasta mahdollisimman hyvin.
Hyvé palvelu johtaa usein parempaan sitoutuneisuuteen ja nain ollen myds siihen, ettd asiakas ostaa
enemman. Markkinoinnin automaation pyrkimyksena on taata hyva asiakaskokemus. Jarjestelman
avulla varmistetaan asiakkaalle sopiva sisaltd ja mahdollinen apu automaationa. Asiakaspalvelu on iso
osa markkinoinnin automaatiota, silla jarjestelma automatisoi asiakkaille kohdennetut rutiiniviestit,
avun esimerkiksi verkkopalvelussa ja varmistaa yhteydenoton asiakkaaseen. Nain ollen asiakas tuntee

olevansa organisaatiolle/yritykselle tarked. (Liana technologies 2016.)



2.3 Markkinointikampanja markkinoinnin automaation avulla

Yritys, jolla on ké&ytossdan markkinoinnin automaatio jarjestelma voi halutessaan lahted lahestymaan
markkinointikampanjaa markkinoinnin automaatiojarjestelman avulla. Jarjestelmaa yritys voi kayttaa
hyodykseen kuumien liidien kerddmiseen ja uusien asiakkuuksien synnyttdmiseen, joka onkin jarjestel-
mad hyvéksi kayttdvan kampanjan perus piirre. Lahtokohtana markkinointiautomaatiokampanjalle on
siséltomarkkinointi ja sen avulla juuri uusien asiakkuuksien synnyttdminen. Sisaltomarkkinointiin kuu-
luu esimerkiksi séhkdpostit, mahdolliset kayttdohjeet, blogit, tilattavat markkinatutkimukset ja kysely-
pohjat. (Aminoff & Rubanovitsch 2015, 96.) Niin sanotut liidimainokset, kuten esimerkiksi aiemmin
mainittu tilattava markkinatutkimus, pienentdd asiakkaan kynnysta jattad yhteystietonsa yrityksen hal-
tuun. (Vdisanen 2019). Kampanjan toteuttavan yrityksen tulee olla tietoinen, millaisilla hakutermeilld
heitd haetaan, mitd ovat kaikki ne muut siséllot, jotka avittavat yritysta I0ydetyksi tulemiselle, asiakkai-
den mahdollisista haasteista ja siitd miten heitd autetaan niihin liittyen, missa asiakkaat ovat ja miten
heidat voi tavoittaa verkosta. Mikali yritys pystyy vastaamaan edell& mainittuihin seikkoihin, saadaan

verkkosivustolle tarpeeksi kavijaliikennettd. (Aminoff & Rubanovitsch 2015, 96-97.)

Kiinnostusta verkkosivulla vierailevaan asiakkaaseen voidaan saada heratettya esimerkiksi mielenkiin-
toisella tutkimuksella, jonka asiakas voi ladata yrityksen verkkosivuilta tai ilmaisella kuukauden kokei-
lujaksolla. Asiakas voi my0ds halutessaan tilata yrityksen uutiskirjeen, joka antaa yritykselle suoran sig-
naalin suuresta kiinnostuksesta. Uutiskirjeen tilattua asiakasta ruvetaan lahestymaan jarjestelméllisesti
ja sdannollisesti automaattisin sahkdpostiviestein, missé jarjestelma lahettaa esimerkiksi linkkeja yrityk-
sen tuotteisiin/palveluihin, hinnastoon, yhteistietoihin yms. S&annéllisin valiajoin l&hetettavissa sahko-
postiviesteissa hyddynnetédan asiakkaasta kerattyja kayttdytymismalleja ja mieltymyksid. (Aminoff&
Rubanovitsch 2015, 96-97.)

Seuraava 0sio mahdollisessa automaatiomarkkinointikampanjassa on jo aiemmissa luvuissa sivuttu lii-
dien pisteyttdminen. Markkinoinnin automaatio jarjestelmé alkaa antaa asiakkaille pisteita jarjestelman
sisdlla heidan verkkokayttaytymisestaan. Yritys voi itse maarata mistd toiminnosta asiakas saa minkakin
verran pisteitd, esimerkkina pisteitd voi saada esimerkiksi verkkosivuilla vierailemisesta, uutiskirjeen
tilaamisesta, tai yksityiskohtaisempien hintatietojen lataamisella. Pisteytyksen tarkoituksena on erotella
kévijavirrasta niin sanotut kuumat liidit. Kuuma liidi on siis saavuttanut yrityksen ennalta sovitun piste-
maéran antaen yhteystietonsa yritykselle ja tayttden kuumalle liidille asetetut pisteet. Pisteytyksen tar-

koituksena on saada siirrettyd potentiaalinen asiakas markkinointitiimin kasistd myynnin tydstettavaksi.
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Asiakkaan néyttdessa suurta kiinnostusta yritysta kohtaan ja keraten tayden pistepotin, on todella toden-
nakaista, ettd myyja etenee omassa myyntiprosessissaan. Jos nain ei kuitenkaan kdy potentiaalista asia-
kasta ei unohdeta, vaan se siirretdan takaisin markkinoinnin hoiviin. (Aminoff & Rubanovitsch 2015,
97.)

Edell& kuvattu markkinointiautomaatiokampanja on esimerkki ja kuvitteellinen, joka saa selville kam-
panjan rakenteen yksinkertaisuudesta ja suoraviivaisuudesta. Isossa kuvassa kampanjaa tehdessa on siis
otettava paljon muitakin asioita ympériltd huomioon, kuten paneutumista ja analysoimista siitd, onko
yritys tarpeeksi hyvin esilld ja edustettuna verkossa. Myds markkinoinnin ja myynnin tulee tehdd sau-
matonta yhteistyotd. (Aminoff & Rubanovitsch 2015, 98.) Viestinnén tulee olla avointa kumpaankin
suuntaan, nain ollen liidit ja tieto kulkee ongelmitta tiimien vélill4. (Valve 2017). On siis tarjottava asi-
akkaalle johdonmukainen ja tasalaatuinen ostokokemus riippumatta kanavasta tai kohtaamispisteestd,
missa se tapahtuu. Kyseinen kampanja on siis toteutettu ja tarkoitettu uusien asiakkuuksien syntymiselle,
olemassa olevien asiakkaiden kampanjasuunnitelmat rakennetaan huomioiden asiakkuuksien hoitomal-
lit. (Aminoff & Rubanovitsch 2015, 98.)

2.4 Markkinoinnin automaation haasteet

Markkinoinnin automaatio esitelldan usein hyvin positiivisena, ja ainoastaan sen hyvét puolet tuodaan
esiin. On kuitenkin hyva tietad, ettd markkinoinnin automaatiojarjestelma ei ole pelkka satumainen ja
ongelmaton systeemi. Haasteita uuden jarjestelmén kéayttéonotossa esiintyy usein varsinkin, jos aiempi

kokemus markkinoinnin automaatiosta ja jarjestelmisté on nolla.

Markkinoinnin automaation suurimpia haasteita ovat tietdmyksen ja osaamisen puutteellisuus, varsinkin
kayttoonoton alkuvaiheessa, kun teknologia on uusi ja ndin ollen kokemusta jarjestelmasta ja sen toi-
minnoista ei vield ole. Markkinoinnin automaatio elaa sisallosté, ndin ollen tarpeeksi laadukkaan sisallén
tuottaminen mielletdan usein haasteelliseksi. Haasteellisen sisallontuottamisesta tekee se, jos yritys on
ennen tottunut toteuttamaan sisallon massalle suunnatuilla viesteilld&. Markkinoinnin automaation idea
on juuri pdin vastainen eli tuottaa personoidumpaa ja kohdennetumpaa sisaltod massaviestien sijaan.
(Liana technologies 2017.)

Henkildston sitoutumien jérjestelman kayttooén on myds yksi haaste markkinoinnin automaatiojérjestel-

man kayttamisessa. Jarjestelmien kaytto tulee aloittaa maltillisesti, ndin konkreettisia tuloksia syntyy ja
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niit4 voi esitelld henkiléston ja johdon kesken. Haasteelliseksi koetaan usein myos strategian markKki-
noinnin automaatioon yhdistdminen. Markkinoinnin automaatio ei ole projekti, vaan se on jatkuvasti
muuttuva prosessi ja ndin uusia tavoitteita syntyy matkan varrella. (Liana technologies 2017.) Markki-
noinnin automaation yksi suurimmista kompastuskivistd on ajattelumalli, jossa jarjestelmad pidetaan
pelkk&nd markkinointiohjelmana. Jérjestelma on yhté lailla myynnin tyokalu ja ndin ollen markkinoin-
nin automaatio koskee koko yritysta. Kayttoonoton jalkeen yrityksen myyntiprosessin on muututtava.
(Suomen digimarkkinointi 2019.) Haasteet liittyvat automaatiomarkkinoinnin k&ytdnnon asioiden to-
teuttamisen ymparilla ja jarjestelman yllapidossa. Haasteita pystyy minimoimaan kéyttdjien koulutuksen
turvin. Onkin tarked4 panostaa jarjestelman kayttoonoton jalkeen koulutukseen, eiké l&hted itse “opette-

lemaan” jarjestelman kayttoa. (Hovila 2015.)



12

3  MARKKINOINNIN AUTOMAATION KYTKOKSET MYYNTIIN

Markkinoinnin automaatio nayttdytyy monelle jo nimensé puolesta pelkkdna markkinoinnin omana tyo-
kaluna, mutta kyseessa on kuitenkin harhaluulo. Oikein suoritettuna markkinoinnin automaatio tehostaa
yrityksen markkinointia samalla selkeyttéen sitd, mutta viime ké&dessé se tuottaa konkreettisesti tulosta
myynnin saralla. (Sales communications 2019). Markkinoinnin automaatio on yhdistettava tiiviisti
myynnin kanssa, mikali teknologiasta halutaan kaikki mahdollinen hyoty irti. Monet yritykset ovat kas-
vattaneet tulostaan ja liikevaihtoaan yhdistdessdan mutkattomasti markkinoinnin automaation ja myyn-
nin. Parhaiten markkinoinnin automaation ja myynnin yhdistavét yritykset pystyvat esimerkiksi monin-
kertaistamaan asiakkaidensa madréan, saamaan vierailijoista suurella prosentilla asiakkaita, kerddmaan
suuren maarén kuumia liidejd myynnin hoiviin, kasvattamaan asiakkaiden uudelleenostoja ja kasvatta-

maan yrityksen vuosivauhtia. (Aminoff & Rubanovitsch 2015, 98.)

On kuitenkin pidettavé tosiasiat mielessa silld, virheellisesti kaytettynd markkinoinnin automaatio on
hankintana yritykselle 1ahinn& kallis CRM- ja séhkdpostijarjestelma. Virheellinen kaytto vien yritykselta
ja henkil6stolta aikaa, resursseja ja tuloskin kérsii. Yrityksen ottaessa markkinoinnin automaation kayt-
to6n on markkinoinnin ja myynnin kummankin muistettava, ettad jalkoja ei voi nostaa pdydalle, sill&
myds automaatiossa, kuten monessa muussakin asiassa tuloksia ei synny ilman kovaa ty6td. Myyjien,
kuten koko organisaation on pyrittava pois ajatuksesta, missa kuvitellaan jarjestelman hoitavan aivan
kaikki asiat automaattisesti. N&in ei kuitenkaan ole, silla myyjien tehtavéna on edelleen tehdé kauppaa
ja olla vastuussa myyntielamyksisté ja asiakasuskollisuudesta. Asiakkaat odottavat nykyaan nakemysta
ja tukea paatoksiinsa myyjien suunnalta. Myyjien on tajuttava vield automaation taloon tulemisen jal-
keenkin tehda myyntity6ta, silla myyntia ei voi hoitaa automaattisesti. (Aminoff & Rubanovitsch 2015,

98 ; Sales communications 2019.)

Automaation kayttoonoton jalkeen myyjien on hyva tarkistaa sdannéllisin véliajoin alussa luomiensa
viestien sisaltd. Mikéli myynnin automatisoidut viestit siséltavat esimerkiksi vanhentunutta tietoa ovat
ne tehottomia myynnin kannalta. On todella tarkeaa tarkistaa viestien kieliasu, mikali viesteissa esiintyy
kielioppivirheitd menettad yritys ja myyja uskottavuuttaan. Muotivirtaukset ja trendit eldvat jatkuvasti,
joten myynnin on varmistettava viestiensa olevan toimivia juuri tdman paivan tarkoituksiin. Markki-
noinnin automaation my6ta myyjien tulee sisdistaa uudenlainen tapa myyda. Myyjé ei voi jatkaa perin-

teiselld tuotelahtdiselld myyntitavalla, vaan ajateltava myyntid enemman asiakasléhtoisesti ja asiakkaan
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kannalta. Myyjén tulee kasvattaa asiakkaan arvoa tunnistamalla hdnen haasteensa ja tayttdmalla h&nen
toiveensa, tavoitteeseen myyjé paésee jarjestelman antamilla asiakkaan tiedoilla, joista myyjé voi opis-
kella asiakasta ja hanen mieltymyksiaan. Myyjien tulee muistaa, etta tarkein prioriteetti on asiakas ja he
tekevat tyotaan heitd varten. Markkinoinnin automaation kytkeminen myyntiin lisdd myyjien vastuuta
ja vaatimustasoa. Ennen asiakkaan ostopdatds muokkautui pitkélti myyjan myyntipuheen perusteella
nykyaan ajat ovat toiset, sill4 asiakkaiden vaatimustaso on noussut. Nykyaan ammatillisen osaamisen
merkitys on kasvanut, myyjilta vaaditaan digitaalisenmaailman kaytént6jen osaamista ja hyddyntamisté.
(Sales communications 2019.)

3.1 Myynnin tyokalut

Myyjille on olemassa omia henkilokohtaisia tydkaluja, joiden avulla myyjalla on mahdollisuus suoriutua
tyotehtavastaan entistd paremmin. Myynnin tyokalujen perus tarkoitus on auttaa myyjaé lahestymaan
asiakasta oikea-aikaisesti. Myyjien l&hettéessé esimerkiksi tarjouksia asiakkailleen, herdd myyjien mie-
leen péivien péasta kysymys onko lahettdmani tarjous jo luettu tai onko sita edes mahdollisesti avattu?
Uusien markkinoinnin automaation ja CRM:n valimaastoon sijoittuvien myynnin henkilokohtaisten tyo-
kalujen avulla myyjé saa tietoonsa, miten asiakkaat reagoivat heidén lahettdmiinsa tarjousviesteihin.
Myyjéa péasee siis késiksi dataan, jonka avulla han saa tietoonsa, milloin asiakas avannut l&hetetyn pos-
tin. Asiakkaan avattua ja luettua postin myyjalla on erinomainen aika l&dhestya asiakasta esimerkiksi
puhelimitse. (Kurvinen & Seppa 2016, 271-272).

3.1.1 Myynnin automaatio

Myyntityd markkinoinnin automaation jarjestelman alaisuudessa toistaa useasti samaa kaavaa, varsinkin
prospektointiin liittyvassa tyossd. Myynnin automaatio siis tarkoitettu automatisoimaan myynnin usein
toistuvat prosessit. (Kurvinen & Seppa 2016, 272-273.) Sen tarkoituksena on helpottaa myyjien tyo-
taakkaa, parantaa tyonlaatua, varmistaa asiakkaiden entistakin parempi palvelu seké kasvattaa tulosta.
(Keranen 2017). Suurimman hyédyn myyja saa myynnin automaatiosta prospektoinnin liséksi liidien
hoivaamiseen. Myyjat pystyvat myynnin automaation avulla automatisoimaan liidien hoivaviestit niin,
ettd ne palvelevat heiddn omaa myyntiprosessiaan ja niin, ettd viestit l&htevat automaattisesti ennalta
suunnitellun suunnitelman mukaisesti. Myynnin automaation tarkoituksena onkin tuoda myyjille ja

myyntitiimille aikasdastoja. Mikéali myynnin tydkalu toimii ja se tuo myynnille aikasaastoé viikkotasolla
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esimerkiksi 5-10 tuntia, voi séastyneen ajan hyodyntaa tuottavampiin tyotehtaviin. (Kurvinen & Seppé
2016, 273-274.)

3.1.2 Live-chat verkkomyynnin tyokaluna

Myynnin tehostaminen ja nimenomaan verkossa eli siell&, missd suurin osa asiakkaista asioi nykyaan,
on todella tarked osa myyntia tané paivana. Verkkomyynnin ty6kaluna verkkosivuille ilmestyvé live-
chat on erinomainen, silld asiakas voi lahestya yritysta chatin kautta. Live-chat luo asiakkaalle paljon
matalamman kynnyksen olla yhteydessa yritykseen esimerkiksi yritykseen soittamisen sijaan. Asiakas
voi kysyé apua mahdollisiin ongelmiinsa tai tarpeisiinsa kuuntelematta myyntipuhetta. Moni asiakas
kokee tdmén todella mutkattomana ja helppona tapana viestié yrityksen kanssa, chatin suurimpia hyotyja
ovatkin juuri asiakkaan ja yrityksen valisen kommunikaation kynnyksen laskeminen. (Kurvinen &
Seppa 2016, 275.)

Hyvé asiakaspalvelu vaikuttaa positiivisesti myds myyntiin ja juuri asiakaskokemus on noussut todella
isoksi kilpailutekijéksi yritysten valilla. Live-chat on yksi tydkalu, joka vauhdittaa hyvaan asiakaskoke-
mukseen ja jolla on my6s mahdollista tuottaa lisdarvoa yritykselle ja sen myynnille. Mikéli myynti ha-
luaa live-chatista lisdarvoa tyolleen edellyttad se vuorovaikutuksen synnyttamista chatissa. Onnistunee-
seen vuorovaikutukseen pétee kuitenkin se, ettd mydskaan verkossa ei saa olla liian agressiivinen. Kes-
kusteluikkuna kannattaa laittaa avautumaan automaattisesti esimerkiksi vasta silloin, kun asiakas on vie-
raillut sivulla keskimaaraista kauemmin. Tama voi tarkoittaa, ettd asiakkaalla on jokin ongelma, johon
hén etsii vastausta, nain ollen chatin asiakaspalvelija/myyjé voi auttaa asiakasta ja vieda siind samalla

myyntiprosessia kohti maalia. (Mycashflow 2017.)

Tyokalua kdytettdessa on tarkeda olla kaytettavissa juuri asiakaskunnalle sopivaan aikaan, eli chatin tu-
lee toimia myds niin sanotusti toimistoajan ulkopuolellakin. Tarkoituksena onkin olla siella missé asia-
kas on ja myd@s siihen aikaan. Chatin avulla myynnin kasvattaminen helpottuu, silla yritys tavoittaa asi-
akkaan hénen ollessa yrityksen verkkokaupassa tai sivuilla. Mahdollisuudet kaupantekoon paranevat siis
huomattavasti esimerkiksi uutiskirjeeseen verrattuna. Nykyaan asiakkaat ovat entistd herkempia vaihta-
maan kauppaa, mikéli tieto jota he etsivat ei ole helposti tarjolla. Téhdn ongelmaan live-chat on erin-
omainen ratkaisu ja voi parhaimmillaan pelastaa tilanteen ja pitdd asiakkaan yrityksen verkkosivuilla
vastaten ja auttaen asiakasta askarruttavassa tilanteessa. Kommunikoidessa asiakkaan kanssa live-chat

palvelussa asiakaspalvelijalle tarjoutuu loistava tilanne tuottaa lissmyyntid. Keskustelun perusteella
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asiakaspalvelijalle muokkaantuu oma nakemys asiakkaan tarpeesta. Nakemyksen synnyttya asiakaspal-
velija/myyja pystyy suosittelemaan asiakkaalle yhteensopivia tuotteita ja tuottamaan nain ollen lisé-
myyntid yritykselle. Edellytyksend lisamyynnille verkossa on kuitenkin verkkokaupan tarjonnan perus-
teellinen tunteminen. (Mycashflow 2017.) Suurimman hyddyn chatista saadakseen yrityksen kannattaa
ottaa palvelu, joka integroituu yhteen yrityksen markkinoinnin automaatiojérjestelméan (Kurvinen &
Seppa 2016, 275).

3.2 Markkinoinnin ja myynnin yhdistdminen onnistuneesti

Yleisesti ottaen markkinoijat ja myyjat ovat usein sielunmaailmaltaan hyvinkin erilaisia, joka johtuu jo
osittain siitd, ettd he kohtaavat asiakkaitaan eri ymparistoissé ja tilanteissa. Markkinoijalta saattaa unoh-
tua asiakkaan ja myyjan realiteetit, koska hén ei ole kosketuksessa heidan kanssaan. Markkinoinnin ja
myynnin onnistunutta yhteisty6ta vauhdittaa kummankin osapuolen l&sndolo tilanteissa, joissa juuri asi-
akkaasta saadaan selville asioita. Markkinoinnin kannattaa esimerkiksi liittyd myynnin mukaan asiakas-
tapaamisiin ja myyntipuheluihin. Nain markkinoijille valkenee mista asioista asiakkaiden kanssa kay-
tdnnossa keskustellaan ja millaisia ongelmia/haasteita asiakkaat kohtaavat mahdollisesti. Tapaamisiin
liittyessddn markkinoijille selkenee ne seikat ja siséllot mitd myynti mahdollisesti tarvitsee tyohonsa.
Né&in markkinointi pystyy entistd parempaan sisallontuottamiseen ja ndin ollen vastaamaan asiakkaiden

toiveisiin koko ostoprosessin ajalle. (Kurvinen & Seppé 2016, 276.)

Toinen avain onnistumiseen on saéanndllinen vuorovaikutus asiakkaan tarpeista myynnin ja markkinoin-
nin valilla (KUVIO 2). On siis tarkedd pelata yhdessa sovituilla mittareilla ja istua alas séannéllisesti

keskustelemaan ja sopimaan asioista.
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KUVIO 2. Kuvastaa markkinoinnin ja myynnin vélistd yhteysty6té ja vuorovaikutusta

Tapaamissa kannattaa keskittya juuri asiakkaan kanssa kaytyihin keskusteluihin, pyrkid vastaamaan
niissa esille tulleisiin asioihin seka totta kai asiakkaan tarpeisiin. Tapaamisissa kannattaa kayda lapi tu-
lokset ja avata tulevaa tapahtumien osalta. Yhtd ja oikeaa aikavalid tapaamisille ei tietenkaan ole, silla
tapaamisten ajankohta ja ajoitus riippuu tietysti tiimien kokoluokasta. Tiimien kokoluokasta riippumatta
hyvané virstanpylvaana voisi pitaa kerran kuukaudessa tapahtuvaa kokoontumista. (Kurvinen & Seppa
2016, 276.)
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4  ASIAKASKOKEMUS

Tan& péivana yritysten vélinen kilpailuetu luodaan yh& enemman asiakkaan kokemuksilla. Yrityksen
tulisinkin saada asiakas niin hyva tuuliseksi, ettd asiakas auttaisi yritysta I0ytdmaéan uusia asiakkaita ja
yllapitdmaan yrityksen nykyisia asiakkaita. Tass& onnistuessaan yritys alentaa omia asiakkuuden han-
kintakustannuksiaan, asiakkuuden elinkaariarvo kasvaa ja samalla yritys asiakassuhteiden loppumista ja
asiakaspalvelukuluja. Hyvén asiakaskokemuksen saamiseksi tarvitaan toimivan tuotteen ja palvelun li-
séksi myos se, ettd asiakkaasta huolehditaan, héntd arvostetaan ja hénen tarpeensa tulevat taytetyksi.
(Kurvinen & Seppé 2016, 100-101.)

Asiakaskokemus pitéé sisallaan yrityksen ja asiakkaan vélisen vuorovaikutuksen koko asiakkuuden ole-
massa olemisen ajan. Ensikosketus yrityksen ja asiakkaan valilla tapahtuu nykyaan hyvin usein ver-
kossa. Ensikohtaamisen jalkeen asiakaskokemus jatkuu aina tuotteen/palvelun kayttoonotosta asiakas-
suhteen yll&pitdmiseen. Itse asiakaskokemus syntyy asiakkaaseen synnytettdvan tunneyhteyden poh-
jalta. Tunneyhteys asiakkaan ja yrityksen valilla syntyy vuorovaikutuksesta, vuorovaikutuksen pohjalta
asiakas tietdd miten tai mité yritys tekee kaytdnndssd, miten yritys viestii ja milta sen toiminta nayttaa
ja tuntuu. Asiakaskokemus on monen asian summa ja se pitaakin sisallaén esimerkiksi tuotteen/palvelun
laadusta aina sen toimituksesta kéyttéonottoon. Mikali yritys pyrkii heidéan eduksensa erottuvaan asia-
kaskokemukseen, tulee heidan ylittda asiakkaan odotukset, seké tunnistaa ja tayttda asiakkaan tarpeet.
(Kurvinen & Seppé 2016, 101-103.)

Tyypillinen huonoon asiakaskokemukseen johtava seikka on yritysten rajoittuneisuus ymmartaa asiak-
kaan koko matka. Yritysten tulee siis huomioida/nédhdéa asiakas muissakin prosessinvaiheissa, kuin pel-
késtaan ostotilanteessa. Yrityksen ja asiakkaan yhteinen matka alkaa siitd, kun potentiaalinen asiakas
alkaa selvittamaan vaihtoehtojaan eteen tulleen ongelman/tarpeen ratkaisemiseksi. Potentiaalisen asiak-
kaan yritys voi kohdata missa tahansa kanavassa, néin ollen yrityksen tulee vastata asiakkaan odotuksiin
yhdenmukaisesti kaikissa kanavissaan. Mikéli yritys toimii edelld mainitulla tavalla, se on ensinnéakin
heille itselleen hyddyllista ja toisekseen asiakas nauttii saamastaan palvelusta. (Kurvinen & Seppé 2016,
103.)
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4.1 Asiakaskokemuksen kehittdminen

Kilpailuedun siirtyessd aina enemmaén ja enemman asiakaskokemukseen tulee yritysten ja organisaatioi-
den olla valmiita kehittdmé&an asiakkaan kokemusta. Yrityksilla tulisi olla tavoitteena tunnistaa kaikki
asiakkaan kanssa kaytavat vuorovaikutustilanteet. Yrityksen on varmistettava, ettd jokainen tapaaminen
asiakkaan kanssa, tapahtuu se sitten mill& alustalla tahansa, tuottaa lisaarvoa yritykselle. Asiakaskoke-
musta kehittéessa tulee miettid vastauksia kysymyksiin, misté tekijoista koostuu asiakkaan tyytyvaisyys
tai kolikon ké&antopuoli eli tyytyméattdmyys? Yrityksen tulee osata vastata myos siihen, mikda motivoi
asiakasta, kehittdékseen asiakaskokemustaan. Yhteenvetona yrityksen on rakennettava sellainen palve-
lukokemus, joka pitéa sisallaén positiivisen riippuvuuden yritystd kohtaan ja halun suositella yrityksen
tuotteita/palveluita myos eteenpdin. Hyvéa kokemusta ei useinkaan saada pelkén ostotapahtuman ym-
péariltd, joten hyva asiakaskokemuspolku tulee luoda aina tarpeen tunnistamisesta suosittelemiseen ja

myO6hemmassé vaiheessa aina uusintaostoihin saakka. (Kurvinen & Seppé 2016, 103-104.)

Asiakaskokemusta ja sen kehittamistéd ajatellessa on tdrke&é astua asiakkaan saappaisiin, hanté varten
kokemusta ollaan kehittdmdassa. Suuret yritykset miettivat ja yrittavat vastailla paivittain kysymyksiin
millainen asiakaskokemus on sellainen, mill& luodaan kilpailuetua muihin yrityksiin? Hyva asiakasko-
kemus ei todellakaan ole itsestadnselvad, vaan siihenkin taytyy kouluttautua. Organisaation on koulutet-
tava koko henkil6stonsé tuottamaan odotuksia ylittdvaa asiakaskokemusta, sillé se on juuri se asia milla
yritys saa luotua kilpailuetua. Hyva asiakaskokemus on pohjimmiltaan yksinkertaisten asioiden summa.
Yksinkertaisuudessaan asiakas tarvitsee helppoa asioimista ja yksinkertaisen ostokokemuksen. Asiak-
kaalle on my0s tarkeaa pystyé seuraamaan asiointinsa kulkua reaaliajassa. Nykyaan oletuksena on myos,
ettd asia etenee nopeasti jokaisella osa-alueella. Asiakkaalle on myos tarkeda saada asiointinsa suoritet-
tua juuri hanelle mieleisen kanavan kautta ja ndin ollen saada asia kerralla purkkiin. (Kurvinen & Seppé
2016, 104-105.)

4.2 Parempi asiakaskokemus markkinoinnin automaation avulla

Jo aiemmin kéytiin 1&pi asiakaskokemusta, mitd se on ja miten hyvé asiakaskokemus saavutetaan. Mark-
kinoinnin automaatio tahtaa yhta lailla hyvaan asiakaskokemukseen, se tehddan vain hieman isommassa

mittakaavassa ja siten, ettd se on pois jonkun ihmisen ty6tehtdvista. Markkinoinnin automaatio pyrkii
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ihan tavallisen asiakastyytyvéisyyden tapaan pitdmadn asiakkaat uskollisina ja tyytyvéising vélittaen

heista oikeasti.

Kohti hyvaa asiakaskokemusta markkinoinnin automaation avulla lahdetdén kerétystd datasta. Datan
perusteella asiakkaan osto- ja selaushistoria on yrityksen tiedossa, taten jarjestelma pystyy luomaan asi-
akkaista segmenttejd ja tarjoamaan juuri heille kiinnostavia tuotetarjouksia ja sisaltdd. Tapahtuneen seg-
mentoinnin perusteella asiakkaalle pystytd&n antamaan esimerkiksi juuri heille parempi ndkyma verk-
kokaupassa. Jarjestelman on siis ottanut selvad, mistd ja miten asiakas on sivustolle p&atynyt, ottaen
samalla tietoonsa myos heidan mielenkiinnonkohteitaan. N&in ollen asiakkaalle tarjotaan hanelle rele-

vanttia sisélt6d verkkosivulla. (Flashnode 2017.)

Markkinoinnin automaatiojarjestelman avulla manuaalinen asiakkaan tarpeista ja mahdollisista ongel-
mista huolehtiminen helpottuu. (Flashnode 2017). Asiakaskokemusta markkinoinnin automaatio paran-
taa merkittavasti jo pelkéstaan silla, etta tarkeimmaét tarpeet on huolehdittu automaattisesti. Automaatio
vauhdittaa potentiaalisen asiakkaan etenemisté asiakasputkessa. (Muurinen 2019.) Jarjestelma pitaa asi-
akkaan tyytyvéisend automatisoiduilla tilausvahvistuksilla, l1ahetysvahvistuksilla seké kiitos-viesteill&.
Jérjestelméan ajetut asiakkaan tiedot mahdollistavat asiakkaan muistamisen myds merkkipdivina, kuten
syntymé-, nimi- tai vuosipéivatervehdyksind. Muistamisen yhteydessé voi tarjota asiakkaalle raata-
I6idyn lahjan tai tarjouksen, ndin ollen asiakas kokee varmasti olevansa tarkeé juuri télle yritykselle,

joka nostaa suoranaisesti asiakkaan kokemusta yritysta kohtaan. (Flashnode 2017.)

Sanonta asiakas on aina oikeassa pitda nykyaan yhd enemmaén paikkaansa, silla nykydén mennaan yha
enemman ja enemman asiakkaan ehdoilla. Nykyéén asiakas haluaa myds sité, ettd asiat tehdaan hanelle
helpoksi. Helppous lisda hyvéa asiakaskokemusta, ja siihen automaatiomarkkinointi pyrkii vastaamaan.
Asiakkaan saannélliset tilaukset ja niiden aikavéli analysoidaan, ndin ollen yritys pystyy markkinoinnin
automaatiojarjestelmén avulla ennakoimaan, milloin asiakas voisi tarvita lisdé tuotetta tai palvelua x.
Esimerkkind asiakas on ostanut yritykseltd saanndllisesti D-vitamiinitabletteja, jotka myydaan 50 kpl
rasioissa. Paivittain syotavien tablettien ostopdivastd on kulunut kuukausi eli noin 30 pdivaa, joten jar-
jestelma lahestyy asiakasta uudella tarjouksella. Tarjous voi sisaltaa edella mainittujen tablettien lisaksi
ilmaisen ndytekappaleen jotain muuta tuotetta. Jarjestelma on siis ennakoinut tuotteen voivan olla lo-
pussa ja néin ollen l&hettanyt uuden tarjouksen etuineen. Asiakas on todennut vitamiinit tarpeellisiksi ja
jarjestelmén avulla niiden lisdtilaaminen on tehty asiakkaalle todella helpoksi. Asiakasta pyritdan pal-

velemaan myos tarjoamalla vinkkeja asiakkaan ostaman tuotteen huoltamiseen ja ké&yttoon liittyen.
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Vinkkien ohessa yrityksella on my6s mahdollisuus lisamyyntiin, silla vinkkiviestissa esiintyy usein

myos tuotteen kanssa yhteensopivia tuotteita. (Flashnode 2017.)
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5 VALITTUJEN MARKKINOINNIN AUTOMAATIOJARJESTELMIEN VERTAILU JA
ESITTELY

Tassa luvussa esitellddn ja vertaillaan kolmea eri markkinoinnin automaatiojarjestelmaé, jotka ovat en-
nalta sovittuja toimeksiantaja yrityksen kanssa. Luvussa esitellddn my®os itse toimeksiantajayritys. Ver-
tailtaviksi jarjestelmiksi valikoituivat Vine, Hubspot ja Activecampaign. Tarkoituksen on siis vertailla
néiden kolmen jarjestelman ominaisuuksia ja eroavaisuuksia. Vertailua suoritetaan jarjestelméantarjo-

ajien verkkosivujen ja yhdyshenkilon haastattelun turvin.

5.1 Vine

Suomalainen Vine toimii markkinoinnin automaation ja CRM-ratkaisujen kehittdjana. Vine tarjoaa rat-
kaisuja etunendssa b2b-markkinointiin pk-yrityksille, riippumatta toimialasta. Vine tarjoaa kayttajayri-
tyksen markkinoinnille tarkasti kohdennetut ja personoidut markkinointiviestit, ajan tasalla olevat paat-
tajatiedot ja markkinointirekisterin, enemman laadullisesti hyvia liideja, saastéa henkiléiden tydaikaan
parantaen markkinoinnin ja myynnin tulosta ja tarkan seurannan aina sivuilla kavijoista markkinoinnin
tuloksiin. (Vine 2019.)

Vinelld on hallussaan Suomen asiakastiedon paattajatiedot, ja néin ollen yritys paédsee kasiksi suoma-
laisten yritysten yhteystietoihin ja paattdjiin. Tietojen péivittyessd automaattisesti yritys on aina ajan
tasalla kontakteistaan ja niiden mahdollisista muutoksista. Vine tarjoaa helpon ja toimivan sahkdposti-
markkinoinnin, joka personoi, automatisoi ja kohdentaa séhkdpostimarkkinointiviestit hyddyntéen esi-
merkiksi uutiskirjeitd. Vinen avulla voi tehda myds helppoja lomakkeita, joiden avulla pystytaan tunnis-
tamaan vield tuntematon verkkovierailija. Vine mahdollistaa myos laskeutumissivujen rakentamisen esi-
merkiksi yrityksen verkkosivuille, laskeutumissivujen avulla saadaan aktvoitua vierailijoita entista pa-
remmin ja tarjouksiinkin tartutaan helpommin. Vine haluaa tehdd markkinoinnin automaation ja sen
aloittamisen asiakkailleen mahdollisimman helpoksi tarjoten esimerkiksi 3 kuukauden starttipakettia,

joka siséltaa kaiken tarvittavan jarjestelman kayttdonoton aloittamiseen. (Vine 2019.)



22

Myynnin ndkdkulmasta Vine-jarjestelma tuottaa myyjille liideja oikeaan aikaan, jotta he voivat olla hei-
hin vuorovaikutuksessa juuri oikeaan ja kuumimpaan aikaan. Vine tarjoaa myynnille myyjien tyokalun,
séhkdpostin, kalenterin ja crm-jarjestelma on myds integroitavissa. Nain ollen liidi voi siirtyd myynnille
moneen eri tydkaluun ja taustatiedot ovat aina myyjien saatavilla ajasta tai paikasta riippumatta. Vinen
avulla myyjat pystyvat ymmartdmaan ja palvelemaan asiakkaitaan paremmin, silld jarjestelman avulla
myyjé saa selville esimerkiksi mista prospekti on kiinnostunut. Vinen tarjoama CRM-jarjestelma pysty-
taan integroimaan markkinoinnin automaatioon. CRM- jérjestelma on helppokayttdinen ja kaikkien sit4
tarvitsevien saatavilla. Jarjestelmé pit&a sisallaan esimerkiksi ajantasaisen asiakasrekisterin, tietoturvan,
mahdollisuuden parempaan asiakaspalveluun ja ajanhallintaan, pééattajatiedot Suomen asiakastiedosta

seké arkistot sahkoposteille, sopimuksille ja dokumenteille. (Vine 2019.)

5.2 ActiveCampaign

ActiveCampaign on amerikkalainen markkinoinnin automaatiojérjestelman tarjoaja. ActiveCampaign
tehostaa automaation avulla yrityksen markkinointi- ja myyntiprosesseja. Jarjestelma pitaa sisallaan per-
sonoidun séahkdpostimarkkinoinnin. ActiveCampaignin sahkopostimarkkinoinnin avulla yritys voi luoda
tyylikkaat viestit ja niiden hyva siséltd paatyy relevantille yleisolle vastaten heidén kiinnostukseensa.
Jérjestelmén tarjoajat lupaavatkin ActiveCampaignin avulla tehtyjen kampanjoiden tuntuvan kohdeylei-
s6lle aina henkilokohtaiselta. Sahkopostimarkkinointi pitaa sisalladan dynaamisen siséllon, segmentoin-
nin ja ajastetun viestinnan. Tehokas markkinoinnin automaatio sééstéda kustannuksia ja tuo asiakkaille
yksiloidymman tunteen. Laaja integroitavuus jérjestelmien vélilla (esimerkiksi Facebook) on myds yksi

ActiveCampaignin vahvuuksista. (Louhi 2019.)

Markkinointiin jarjestelma tuo automaation, segmentoinnin, yhteistietojen hallinnan ja edellisessé kap-
paleessa mainitun automaattisen sahkdpostimarkkinoinnin. Myynnille ActiveCampaign jarjestelma
mahdollistaa sen, ettd esimerkiksi asiakastiedot ja niiden yllapitdminen hoituu aina yhdessé ja samassa
jarjestelmassa. Jarjestelmastd myyja pystyy seuraamaan tarjouksien voittotodennakoisyyksia, pisteytta-
maéaan liideja laadukkaasti ja se tuo mukanaan my@s myynninautomaation. Laajan viestintatoiminnon
avulla kayttaja yritys pystyy saavuttamaan asiakkaiden huomion oikeaan aikaan. Tekstiviestien, sitou-
tuneisuuden seurannan, segmentoinnin ja www-sivuilla tapahtuvan viestinnan avulla jarjestelmaa kayt-
tava yritys pystyy vastaamaan kysymyksiin, antamaan tarjouksia ja suosittelemaan tuotteita oikea aikai-
sesti. (Louhi 2019.)
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ActiveCampaign tarjoaa siis kayttdjilleen edistyneen raportoinnin, jonka avulla pystyy seuraamaan,
mika toimii mik4 ei. Integroitavilla lomakkeilla yritys pystyy hankkimaan uusia kontakteja ja asiakkaita.
Sivuston seuranta ominaisuuden johdosta pystyy seuraamaan mité kévijat tekevat sivustollasi. Suomen-
kielinen tuki kuuluu jérjestelméan. Mikali yrityksella on jo jokin markkinoinnin automaatio jarjestelma,
niin ActiveCampaign tarjoaa migraatiopalvelun eli siirron nykyisesta jéarjestelméstd heidan jarjestel-
méaansa ilmaiseksi. Gmail laajennos, jonka avulla pystyt hallinnoimaan kontakteja Gmailin sahkopos-
tissa. Segmentoinnin avulla yritys pystyy jakamaan kontaktit haluamallaan tavalla esimerkiksi idn tai
sijainnin perusteella. Automaatiotavoitteiden avulla yritys voi arvioida séhkoisen markkinointinsa on-
nistumista. ActiveCampain jarjestelméssé pystyt hallinoimaan kontaktejasi, tarkistamaan tehtavia, pai-
vittdméaan tarjouksia ja lahettdmaén sdhkoposteja kétevasti i0S-laitteisiin sopivan mobiiliapplikaation
avulla missé ja milloin vain. (Louhi 2019.) ActiveCampaignilla on my6s Suomessa sertifioitu konsult-
tiyritys nimeltd Digimoguli, jonka avulla jérjestelmén kayttdonotto sujuu helpommin. Digimoguli tar-
joaa apua jarjestelman kayttdonottoon, suunnitelmiin ja sisaltoon, teknologia ratkaisuihin ja koulutuksen

jarjestelman kayttoon liittyen. (Digimoguli 2019.)

5.3 HubSpot

Amerikkalainen HubSpot markkinoinnin automaatiojérjestelmé on yksi maailman ja Suomen suosituim-
mista markkinoinnin automaatiojérjestelmistd. ActiveCampaignin tapaan HubSpostilla on Suomessa
toimivia sertifioituja konsultti yrityksid, kuten esimerkiksi Powermarkkinointi. HubSpot tarjoaa kaytta-
jilleen laajan valikoiman tydkaluja, auttaen kayttajayritystd lissdmaan myyntiaan, tehostamaan markKki-
nointiaan ja parantamaan verkkopalveluitaan. Jarjestelmén avulla yritys yhdistaa kaikki markkinoinnis-
saan tarvittavat tyokalut. HubSpotin avulla yritys saa verkkosivuilleen enemman ruuhkaa, generoi laa-
dullisesti parempia liideja ja auttaa ja helpottaa liideille myymista. HubSpotilla yritys hoitaa markki-
nointitoimenpiteensé sahkdpostimarkkinoinnista aina sosiaalisenmedian julkaisuihin ja blogin yllapita-
misesta aina liidien pisteyttdmiseen ja hoivaamiseen. Yhden tydkalun avulla yritys voi myds tarkkailla
ja kerdtd dataa, tdman mahdollistaa HubSpotista 10ytyvat monipuoliset analytiikkaomainaisuudet.
HubSpotin helppokéyttdisyys perustuu siihen, etta jarjestelma tuo kaikki tarvittavat tydkalut yhden alus-
tan alle. Yrityksessa paastaan yhdella sisadankirjautumisella kasiksi kaikkiin tarvittaviin tyokaluihin.
(Crasman 2019; Powermarkkinointi 2019.) HubSpotin avulla yritys pystyy yhdistdimaan markkinoinnin
ja myynnin automaation ja CRM- ja asiakaspalvelujérjestelman yhdeksi kokonaisuudeksi. Jéarjestelma
on siis jaettu neljaan eri osioon/tydkaluun, jotka ovat HubSpot service hub, HubSpot marketing hub,
HubSpot sales hub ja CRM. (Vipu 2019.)
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HubSpot marketing pit&& sisallaan erittdin monipuoliset ja helppokéyttdiset ominaisuudet tavoitteelli-
seen digimarkkinointiin ja sen toteuttamiseen. Ty0kalun avulla voi esimerkiksi yllapitaa verkkosivuja,
tehda blogikirjoituksia, péivittad sosiaalisen median postauksia, tehdd lomakesivuja, automatisoida séh-
kopostikampanjat, personoida verkkosivusi ja analysoida tuloksia. HubSpot sales tehostaa myynnin
tyoskentelyd merkittavasti. Tyokalun avulla myyjat voivat jatkaa marketing hubin avulla tulleiden lii-
dien késittelyd omaan myyntiprosessiinsa sopivaksi. Tyokalun avulla myyjalla on esimerkiksi mahdol-
lisuus nahd&, milloin liidit avaavat séhkdpostejaan, ndin ollen tydkalun avulla myyja voi olla yhteydessa
liidiin ostovalmiuden ollessa huipussaan. (Vipu 2019.)

HubSpot CRM on myynnin toteutusta ja hallintaa yksinkertaisesti. Kontaktien ja diilien yll&pitdminen
helpottuu, kun kéytt4ja pystyy ohjaamaan sekd markkinoinnin ettd myynnin toimenpiteitd samasta
CRM-jarjestelmasta. Jarjestelmé kirjaa kaikki toiminnot automaattisesti sitd mukaan, kun niita tehdaan.
HubSpot Crm:n toimintoihin kuuluvat esimerkiksi mahdollisuus Gmail ja Outlook integraatioon, séh-
kopostien mallipohjat, live-chat, ajastetut sahkopostit, lomakkeet, sdéhkdpostien seurantatiedot, Face-
book ja Instagram liidimainokset ja paljon muuta. HubSpot servicen tarkoituksena on kehittéa yrityksen
asiakaskokemusta. Yrityksen tulee ymmartéa asiakkaiden tarpeita, parantaa asiakaskokemusta seké lop-
pukadessa ylittad asiakkaiden odotukset ja juuri ndissa onnistuakseen yritys tarvitsee HubSpot servicen
tarjoamaa asiakaspalvelutyokalua. Tyokalun tarkoituksena on tarjota asiakastukea nopeasti, auttaa asi-
akkaita heidan haluamansa tiedon l6ytamiseen, parantaa tuottavuutta ja ennen kaikkea synnyttaa voit-

tava asiakaskokemus. (Vipu 2019.)

5.4 Haastattelu Vine Oy:n toimitusjohtajan kanssa

Haastattelu on tehty puhelinhaastatteluna Vine Oy:n toimitusjohtaja Matti Kaasalaisen kanssa
(18.11.2019). Ensimmaisena kysymyksena haastattelussa tiedusteltiin, mité hyvia puolia Vinen markki-
noinnin automaatiojarjestelmassa on. Kaasalaisen (2019) mukaan Vinen hyvia puolia on sen ketteryys
kéynnistdessa ja kaytettdessa, Vinen kayttd on Kaasalaisen mukaan todella yksinkertaista ja helppoa.
Kaasalainen nosti esille myds Kilpailijoihinsa nahden jarjestelmén edulliset kayttokustannukset. Vine

Oy tarjoaa ainoana jarjestelména Suomen asiakastietojéarjestelmén integroituna jarjestelmaansa.
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Haastattelussa kysyttiin seuraavaksi huonoja tai kehitettdvia puolia. Vine kehittadé palveluitaan kuukau-
sittain, joka on vélttaméattomyys nykyajan digimarkkinoinnin saralla. Toimintoja tulee siis kehittéa ja
pitéd ajan tasalla sd&annollisesti.

Haastattelun seuraava kysymys koski jarjestelmén kaytettdvyyttd muiden ohjelmien kanssa. Vinessa on
avoimet rajapinnat sekd tuoda, ettd hakea tietoa ndin ollen kaytettavyys ja integroitavuus muiden ohjel-
mien esimerkiksi CRM-jarjestelmén kanssa onnistuu helposti.

Muita huomioitavia asioita kysyttdessa Kaasalainen nosti esille ajankohtaisena asiana markkinoinnin
automaatiojarjestelmien kayttajien verkkosivujen muokkaamiseen ja paivittdmiseen vuorovaikutteisem-
paan muotoon. Monien yrityksien verkkosivut ovat usein hyvin ndyteikkunamaisia, joita on kiva kat-
sella, sieltd 10ytyy blogia, joita kdvija voi lukea. Ongelman ndissa ndyteikkunamaisissa verkkosivuissa
on se, ettd ne eivat aktivoi kévijaa, vaan kavijan taytyy olla itse aktiivinen, jotta homma menee eteenpain.
Vine tarjoaa ominaisuuksia kuten interaktiiviset lomakkeet, jotka tarjoavat tartuntapintaa kavijalle ja
néin vuoropuhelua saadaan vietya eteenpéin. Kayttaja yritys paasee siis aktivoimaan kévijoitaan parem-

min, silla pelkisté sivuston katselijoista ei ole suoranaista iloa kenellek&an. (Kaasalainen 18.11.2019.)

Seuraavana kysymyksena oli syyt onnistuneelle markkinoinnin automaatiojarjestelman kayttéonotolle.
Kysymyksen kuulleessaan Kaasalainen nosti ensimmaéisena kaikessa yksinkertaisuudessaan esille roh-
keuden. On térkeda tehd& uusia juttuja ja uskalletaan kokeilla asioita, mita ei ole ennen tehty. Usein

markkinointi ajatellaan kulueréand, markkinoinnin automaatiota kannattaa ajatella investointina.

Kaasalainen nosti esille myds sen, ettd markkinoinnin automaatio on alusta siséll6lle ja tarinoille. Yri-
tyksella tulee olla materiaalia ja tarinaa kerrottavanaan ja ajatus, kenelle he haluavat sité levittad. Kun

yrityksella on ndma hallussaan, jarjestelmé& omiaan niiden jakelemiseen.

Seuraavana kysymyksena etsittiin puolestaan syitda markkinoinnin automaatiojarjestelman kéayttéénoton
epaonnistumiselle. Epdonnistumiseen johtavat asiat 10ytyvat juuri kasitellyista aiheista vaarin toteutet-
tuna. Yritys ei myoskaan ole lahtenyt todennakdisesti tarpeeksi rohkeasti myyntiin eiké heilla ei ole ollut
tarpeeksi kirkasta tavoitetta. Jarjestelmaa ei tule mieltdd pelkastadn markkinoinnintydkaluksi, vaan
myynti on otettava mukaan. Myynnillisia tuloksia ei tule ilman, ettd myynti on mukana jarjestelman
kéaytossa. Kysyttdessa asioita, joihin tulisi varautua kayttéonotossa, Kaasalainen vastasi, ettd alussa ja
kéayttoonottovaiheessa tulee olla realistinen oman osaamisen ja ehtimisen kanssa, etté jarjestelmasté saa
kaiken irti. (Kaasalainen 18.11.2019.)
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Toiseksi viimeinen kysymys oli, mitd asioita eri jarjestelmien vélill4 haluttaisiin vertailtavan? Kaasalai-
sen mielesté eri jarjestelmiad vertailtaessa yrityksen tulisi miettid niiden soveltuvuutta heiddn omaan
kayttoonsa. Ei siis tule tehda paatoksia sen perusteella, mité joku toinen yritys kayttéa vaan katsoa juuri
itselle sopivin jarjestelmd, joka vastaa yrityksen omia tarpeita. Vine on istuvampi ja sopivan kokoisempi
ratkaisu useimmille suomalaisille pk-yrityksille, koska siind ei ole liikkaa ominaisuuksia ja toimintoja,

joihin yritys tarvitsisi erikoisasiantuntijan apua.

Viimeisena kysymyksend haastattelussa oli, mité vertailussa kannattaisi painottaa. Kaasalainen vastasi
heidéan osaltaan jarjestelman kaytettavyyden ja ketteryyden. Kaasalainen nosti esille myds Suomen asia-
kastiedon integroitavuuden Vineen, jonka avulla kéytt4ja saa tietoonsa paattajéatietoja ja parempaa koh-
deryhmétietoutta. (Kaasalainen 18.11.2019.)

5.5 Toimeksiantajayritys LevelUp Oy

LevelUp Oy on Suomen mittakaavassa kokonaisvaltaisimpia myynti- ja markkinointitoimistoja. Leve-
IUp Oy on tuonut yhteen seka myynnin ettd markkinoinnin ammattilaiset, joiden tehtdva on auttaa yri-
tyksi& parempaan tulokseen. Yrityksesta 16ytyy ammattimaisia tiimeja sisdllontuotannon, digituotannon,
digimarkkinoinnin, asiakaskontaktoinnin ja asiakaspalvelun tarkoituksiin. Yksi yrityksen sloganeista
onkin ”Yhdessa olemme yksiléd parempia”. Yrityksen erikoisalaa on pienentda asiakaskustannuksia

sekd kasvattaa asiakkuuden arvoa. (LevelUp 2019.)

Yrityksen historia kostuu kolmen eri yrityksen historiasta, joita ovat Projant Oy, Ab Levelup Oy ja Rev-
Development Oy. Projant Oy:n erikoisosa-alue muodostu myynnin kehittdmisen ymparille. Ab Levelup
Oy digimarkkinoinnin osaaja. RevDevelopment Oy erikoisosaaminen koodauksen parissa. Vuosia kes-
tanyt saumaton yhteistyd toi yritykset yhteen ja ensin yrityksen nimeksi muodostui Projant Oy. Vuoden
2019 alussa yritys kirkasti strategiansa ja paatti muuttaa nimensa nykyiseen muotoon eli LevelUp
Oy:ksi. Yrityksien yhdistdmisesta karttuneen osaamisen johdosta LevelUp Oy vie kasvuyrityksia aina
uudelle tasolle kotimaassa. Yritys auttaa kasvuyrityksia myos ensiaskelissa kansainvélistymiseen. (Le-
velUp 2019.)
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Taulukossa vertaillaan valittujen jarjestelmien ominaisuuksia. Taulukoissa esiintyvé x-merkinta tarkoit-

taa, ettd kyseinen ominaisuus l6ytyy jarjestelmasta.

TAULUKKO 1. Jérjestelmien perusominaisuuksien vertailu

Ominaisuus
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ActiveCampaign

HubSpot

Sivustokavijoiden tunnistus

X

X

X

Automaattiset viestit

Laskeutumissivut

lomakkeet
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Liidituotanto

Sahkopostimarkkinointi

X [X [X [X [X [X

X [X [X [X [X [X

X | X [X [X | X [X

5.7 Jarjestelmistd mahdollisesti I6ytyvien lisdominaisuuksien vertailu

Taulukossa vertaillaan jarjestelmistd mahdollisesti 10ytyvia lisdominaisuuksia. Merkintd x tarkoittaa,
ettd kyseinen ominaisuus l0ytyy jarjestelmésté.

TAULUKKO 2. Jarjestelmastd mahdollisesti 16ytyvat ominaisuudet

Live-chat www-sivuilla

Ominaisuus Vine ActiveCampaign HubSpot
N . . X
Sosiaalisen median tyokalut
Blogialusta s
. L X X
Automaattiset tekstiviestit
X X
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5.8 Jarjestelmien hintavertailu kuukausitasolla

Taulukko havainnollistaa jarjestelmien kuukausihintoja ja mika jarjestelma on minkakin hintainen ha-
lutulla kontaktimaarélld. Hintaan vaikuttaa myos jarjestelmassa olevien ominaisuuksien maéra. HubS-
potilla on kolmea eri jarjestelmétasoa HubSpot starter, HubSpot professional ja HubSpot enterprise,

jotka sisaltavat eri madran ominaisuuksia ja kontaktiméaarié.

TAULUKKO 3. Jarjestelmien hintavertailu kuukausitasolla
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6 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Ty0 on tehty toimeksiantona myynti- ja mainostoimisto LevelUp Oy:lle. Tyon oli tarkoitus tarjota yri-
tykselle nykypdivasta tietoa ja opasta markkinoinnin automaatiosta. Tydssa haluttiin esiintyvan myos
valittujen kolmen jarjestelman vertaileminen valittujen ominaisuuksien ja mahdollisesti 16ytyvien lisa-
ominaisuuksien muodossa. Tyon avulla toimeksiantaja saa péivitetyn ja haluamansa tiedon koskien
markkinoinnin automaatiota ja valittuja jarjestelmid. Tyota ja tyosta selvidavaa tietoa yritys voi hyddyn-

tdd niin omaan toimintaansa, kuin halutessaan valittaa tietoa asiakkailleen.

Tyon pyrkimyksené oli tehdd markkinoinnin automaatiosta lukijalleen mahdollisimman selked ja nyky-
paivainen kattaus. Markkinoinnin automaatio ja siihen liittyvat ominaisuudet kehittyvat nykyajan digi-
taalisessa maailmassa todella nopeasti, néin ollen tydssé oli pyrkimyksena kéyttad mahdollisimman tuo-
retta tietoa asiaan liittyen. Aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta ei ole viela toistaiseksi saatavilla paljoakaan,
silld asia on Suomen mittakaavassa varsin tuore. Halusin kéyttaa tydssd mahdollisimman uutta ja tdman

paivan tarkoituksia vastaavaa tietoa, joten suurin osa lahteista on verkkolahteita.

Toimeksiantaja valitsi kolme jarjestelmad, joita tydssa tulisi verrata keskendén. Paatimme toimeksian-
taja kanssa yhdessa, milla kriteereilla jarjestelmié lahdetdén vertaamaan keskendén. Kriteerit olivat jar-
jestelmien perusominaisuuksien vertaileminen ja niisté 16ytyvien mahdollisten lisdominaisuuksien ver-
taileminen seka tietysti jarjestelmien kéayttokustannukset. Jarjestelmien perusominaisuuksia vertaillessa
kaikki valitut ominaisuudet I6ytyivét jarjestelmistd. Eroa jarjestelmien vélille alkoi syntya kuitenkin
mahdollisia lisdominaisuuksia vertaillessa. Lisdominaisuuksien vertailussa selvisi, ettd jarjestelmista
selkeésti kallein HubSpot tarjosi kayttajalleen perusominaisuuksien lisaksi myos kaikki valitut nelja li-
sdominaisuutta. ActiveCampaign tarjosi kayttajalleen niin ikaa kaikki perusominaisuudet, mutta lisa-
ominaisuuksista puolet eli kaksi ominaisuutta. ActiveCampaign ei tarjonnut lisdiominaisuuksista blo-
gialustaa ja sosiaalisen median tydkaluja. Vine tarjosi kéayttajalleen kaikki tyéhon valitut perusominai-
suudet kaikkien muiden jarjestelmien tapaan, mutta valittuja mahdollisia lisdominaisuuksia Vinessa ei

ollut yhtaan.

Kéayttokustannuksia vertailtaessa jarjestelmien vélille saatiin enemmaén eroavaisuuksia aikaan. Kaytto-

kustannuksia vertailtaessa oli mielestani tarkeé tuoda esille kustannukset eri asiakaskontaktien maaralla,
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silla hinnat madraytyvat juuri kasiteltyjen ominaisuuksien ohella pitkalti asiakaskontaktien maaran tur-
vin. Niin kuin kustannukset myds jarjestelmista 10ytyvat tasot riippuvat ominaisuuksista ja asiakaskon-
taktien maarastd. HubSpot tarjosi eri jarjestelmatasoja eri asiakaskontaktimééraan ja ominaisuuksiin pei-
laten. 1000 kontaktille HubSpot tarjosi kahta eri jarjestelmétasoa HubSpot Starterin ja HubSpot Profes-
sionalin, jarjestelmien vélinen hintaero on kuitenkin verrattaen suuri, silla ominaisuuksien ma&ra tasojen
valilla on merkittdvd. HubSpotin kolmas jarjestelmataso Enterprise tarjoaa samat ominaisuudet, kuin
professional, mutta suuremmalle 10 000 asiakaskontaktin joukolle. ActiveCampaign mahdollistaa véhi-
ten asiakaskontakteja, silla suurimalle asiakaskontaktijoukolle 16ytyvé hinta tyssési 2500 kontaktiin.
Isommalle asiakaskontakti méarélle palveluntarjoaja pyysi kysymaan tarjouksen. Vine taas tarjosi pal-
veluitaan suurimmalle asiakaskontaktimaaralle 50 000, varsin maltillisella kuukausihinnalla jérjestel-
misté kalleimpaan HubSpotiin verrattuna. 1000 kontaktilla verrattuna ActiveCampaign on keskiarvolli-

sesti jarjestelmista halvin. Vine taas toiseksi halvin. HubSpot on jérjestelmia vertailtaessa kallein.

Tyo6hon suoritettiin my6ds puhelinhaastattelu Vine Oy toimitusjohtaja Matti Kaasalaisen kanssa. Haas-
tattelussa kdvimme 1&pi Vinen hyvié puolia, kdytettavyyttd, muita huomioitavia asioita, syitd onnistu-
neelle ja epdonnistuneelle markkinoinnin automaatiojarjestelmén kayttéonotolle, asioihin, joihin tulisi
varautua kayttéonotossa, mité asioita juuri he haluaisivat tydssa vertailtavan ja mité vertailussa kannat-
taisi painottaa. Puhelinhaastattelut oli tarkoitus tehdd muidenkin jarjestelmientarjoajien kanssa, mutta
muut ty6ssé vertailtavat ohjelmat ovat amerikkalaisia, joten heilld on omat konsulttiyrityksenséd Suo-
messa. Suomessa toimivat konsulttiyritykset toimivat markkinointialalla ja ndin ollen he eivét halunneet
antaa haastatteluita toimeksiantajayrityksen toimiessa samalla alalla. Yritykset kokivat toimeksianta-

jayrityksen siis kilpailijaksi ja eivét taten halunneet osallistua tyéhon haastattelun muodossa.

Opinnaytetydn toteutus onnistui suhteellisen hyvin vastaamaan toimeksiantajan antamiin rajapintoihin.
Teoriaosuus on selked ja tiivis yhteenveto siitd, mitd on markkinoinnin automaatio ja mité siihen ja sen
ymparille kuuluu. Ty6ssa on myés markkinoinnin automaation haasteita kuvastava alaluku, joka on re-
hellisyyden nimissa hyva olla tydssa. Usein markkinoinnin automaatiosta puhuttaessa tuli vain hyvié ja
valoisia puolia esille, joten oli hyva saada myds hieman toista nakokulmaa aiheesta, silla eihdn mikéaan
asia ole helppoa ja positiivista koko aikaa. Jéarjestelmien vertailu saatiin toteutettua aivan hyvin anne-
tuilla kriteereilld ainoana miinuksena tietenkin se, ettd toivottuja haastatteluita ei saatu kuin yksi kappale
johtuen toimeksiantaja yrityksen samasta toimialasta. Vertailu ei ole kovin laaja, mutta se antaa selkeén

yleiskuvan niisté asioista, mita jarjestelmista haluttiin saada selville.
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Itse opinnéytetydn aloittaminen ja tekeminen oli melko hankalaa aluksi. Tyon aloittaminen venyi nyt
jalkeenpdin katsottuna liian pitkaan. Aluksi oli todella vaikeaa saada ja 10yta4 lahteitd, silla niin kuin
aiemmin olen maininnut, aiheesta on kirjallisuutta vield todella suppeasti. Pikkuhiljaa lahteitd ja oike-
anlaisia hakutermeja alkoi kuitenkin 10ytya ja tyo paasi rikkonaisen alun jalkeen rullaamaan. Tyon ete-
nemiseen vaikuttaa suurelta osin my0s se, etta kun tyon alkuvaiheille, kun tekstid ei heti syntynyt, is-
tuimme toimeksiantajan kanssa alas pohtimaan asiaa. Sovimme toimeksiantajan kanssa péivéan, milloin
tyon tulee olla valmis. Sen jalkeen asetimme viikkotavoitteet, jotka tuli palauttaa aina tyoviikon péat-
teeksi eli perjantaina. Kun tavoitteet ja mita niiden eteen tuli tehdé, viikkotasolla kalenterissa nakyi, etta
tyon tekeminen vauhdittui selkedsti, silla tyota oli pakko saada eteenpdin tietty mééra viikossa. Muille
suosittelen ehdottomasti tekem&&n samoin heti alussa, silla tyon tekemisesté tulee paljon systemaatti-

sempaa ja sitd myota tekijalleenkin helpompaa.
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