Markkinoinnin
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nain kehitdat markkinoinnin
maturiteettia
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Tadma opas on suunnattu kaikille, jotka ovat
kiinnostuneet oman organisaationsa markkinoinnin
kehittdmisestd. Oppaan sisdltd rakentuu maturiteetin
k&sitteen ympdrille. Se tarkoittaa yksinkertaisesti

sitd, mill& tasolla yrityksen tai muun organisaation
markkinointi on. K&sitteen avulla on mahdollista
tarkastella markkinoinnin tehokkuutta ja 16ytad
oikeat toimenpiteet sen parantamiseksi ja viemiseksi
seuraavalle tasolle.

Jos markkinoinnin maturiteetti ei ole ennalta
tuttu kdsite, ei ole siis syytd peldstyé vaan
pdinvastoin jatkaa lukemista!
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Markkinoinnin maturiteetti tarkoittaa
yksinkertaistetusti sité, millé tasolla on yrityksen
kyky kehittdd ja toteuttaa markkinointistrategiaansa
tehokkaasti ja tarkoituksenmukaisesti. Kypsyydeksi
suomentuva kdsite kuvaa yrityksen markkinoinnin
kehitystason liséksi sitd, miten hyvin yritys

pystyy hyéddyntdmd&adén markkinointiresurssejaan
saavuttaakseen liiketoiminnallisia tavoitteitaan.

Mink& takia markkinoinnin kypsyyden pitdisi kiinnostaa? Olennaisin
syy on, ettd jos maturiteettitaso on todella alhainen, niin on myoés

markkinoinnin teho. Markkinoinnissa ei tehdd& oikeita toimenpiteitd,
myynti ei saa hyvid liidejd, ja markkinointibudjetti menee hukkaan.

Tilanteen tekee entist& hankalammaksi se, ettd kaytéssd ei ole
oikeita mittareitq, eiké toimenpiteistd saa dataa joka kertoisi
oikeita asioita. Tilannetta ei sen myo6td valttdmattd edes havaita
realistisesti, ja markkinointi jd& auttamatta liiketoiminnan
tukitoiminnoksi. Koska markkinoinnin tdrkein tehtdvd on kasvattaa
myyntid, mittariston taytyy olla yhteinen.
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1.1 Markkinoinnin maturiteetti,
missé menet?

Ensimmadinen askel maturiteetin kehittémisessé
on sen tunnistaminen, missé kypsyyden vaiheessa
organisaation markkinointi menee. Markkinoinnin
maturiteetin arviointiin vaikuttavat monet tekijat,
kuten strateginen suunnittelu, resurssit, teknologia,
osaaminen ja organisaation kulttuuri.

Asiantunteva markkinoinnin kumppani pystyy analysoimaan
organisaation markkinoinnin kypsyyden ja valitsemaan oikeat
toimenpiteet — niin sanotut markkinoinnin kiihdytt&jat — tilanteen
parantamiseksi.



anud annbald

Kun maturiteettitaso on tunnistettu, on mahdollista ottaa nopeasti
monia helppoja ja pieni@ askeleita markkinoinnin kypsyttdmiseksi,
kuten uudet tydkalut, datan kokonaisvaltaisempi kerddminen,
analysointi ja hyédyntdminen sekd osaamisen kehittdminen ja
ylipdatddn syvempi yhteistyd markkinoinnin kumppanin kanssa.

Voi myds ollg, ettd markkinoinnin maturiteettitaso on
edistyneempi ja monet asiat sen suhteen ovat aivan kunnossa,
mutta asiaa ei ole varsinaisesti ajateltu. Markkinoinnin toiminta
voisi ehkd olla vield monin verroin tehokkaampaa, jos yrityksessé
tunnistettaisiin mik& markkinoinnin kypsyysaste on ja miten sité

voi kehittéé entisestédn.

Asiantunteva markkinoinnin kumppani
pystyy analysoimaan organisaation
markkinoinnin kypsyyden ja
valitsemaan oikeat toimenpiteet.
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1.2 Tehokkaamman markkinoinnin
hyédyt ovat moninaiset

Kun markkinoinnin maturiteettitaso nousee, yritys
pddsee jopa hyvin pian nauttimaan sen suomista
hyodyistd. Sen lisdksi, etté kypsé markkinointitoiminta
parantaa yrityksen kilpailukykyé ja kannattavuutta,
se auttaa yritysté erottumaan kilpailijoistaan,
saavuttamaan ja sdilyttdmadn asiakkaita sekd
luomaan vahvaa brdndi-identiteettic markkinoilla.

Markkinoinnin maturiteetti vaikuttaa myds suoraan yrityksen

kykyyn reagoida markkinoiden muutoksiin ja uusiin trendeihin.
Kypsyys tarkoittaa sitd, ettd yritykselld on vakaat prosessit ja
joustava infrastruktuuri, jotka mahdollistavat nopean sopeutumisen
muuttuviin olosuhteisiin.



Tadma on erityisen tdrkedd nopeasti muuttuvilla ja kilpailluilla
markkinoillg, joilla yritysten on pysyttévéa valppaina ja innovatiivisina
sdilyttddkseen asemansa.

Markkinoinnin maturiteetin kasvattaminen parantaa liséksi
organisaation sisdistd yhteistyotd ja tehokkuutta. Kypsa
markkinointitoiminta edellytt&d tiivistd yhteisty6té eri osastojen
valillg, kuten markkinoinnin, myynnin, tuotekehityksen ja
operatiivisen johdon valilld — sekd toimivaa yhteisty6td kumppanien
kanssa. Hyvin integroidut prosessit ja avoin viestintd johtavat
parempaan resurssien kayttdéén ja parempiin tuloksiin koko
organisaatiolle.

Markkinoinnin maturiteetti vaikuttaa
suoraan yrityksen kykyyn reagoida
markkinoiden muutoksiin ja

uusiin trendeihin.
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1.3 Markkinoinnin
7 maturiteettimalli

EDISTYNYT

Yrityksen tekemist& ohjaa markkinoinnin
ja myynnin tuottama tieto. Myynti ja
markkinointi saavat sédstdjé automaatiosta.

KASVAVA

Markkinointi on mitattavaa ja tehokasta.
Myynti saa markkinoinnista jatkuvasti
lidej& ja kauppaa.

KEHITTYVA

Markkinoinnin suunnitteleminen ja
toteuttaminen on jdrjestelmallistd ja
strategian mukaista.

LAHTOTASO

Markkinointi on ep&djohdonmukaista,
pistemdisté tekemistd, ja sen vaikutus
myyntiin ja& arvoitukseksi.
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LAHTOTASO

Yritykselld on verkkosivusto ja/tai verkkokauppa.

Digimarkkinoinnissa tehd&dn yksittdisiéd kampanjoitaq,
jotka rakennetaan manuaalisesti ja yksittdin.

Konversioita ei mitata, ja vaikutus myyntiin ja& arvoitukseksi.

Sivuston orgaaninen ndkyvyys on heikko.

KEHITTYVA

Markkinoinnin tekeminen on jarjestelmadllisté ja strategian
mukaista.

Sivusto ja/tai verkkokauppa ovat kunnossa ja tuottavat
konversioita.

Markkinointikampanjat kdyttavat ulkoista dataa hyvdkseen.
SEM ja SEO toimivat ja tuovat kannattavasti liséliikkennettd.

Dataa ker&t&dn jarjestelmallisesti.
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Tdlle tasolle padsemiseen auttaaq, ettd
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kéytdssd ovat Creative Cruen Partner-malli
sekd Crue Dashboard.

KASVAVA

Markkinointi on mitattavaa ja tehokasta.

Myynti saa markkinoinnista jatkuvasti liidejé ja
toteutuneita kauppoja.

Tekemiselld on mittarit, jotka ohjaavat markkinoinnin
suunnittelua.

Data kerdtddn automaattisesti yhteen ndkymaan.

Asiakkaista kergtdén omaa datag, ja sitd hyédynnetadn
markkinoinnissa.

EDISTYNYT

Yrityksen tekemist& ohjaa markkinoinnin ja myynnin
tuottama tieto.

Myynti ja markkinointi saavat sdastdjé automaatiosta.

Markkinointi on pitk&lle automatisoitu, ja toistuva manuaalinen
tekeminen minimoitu.

Data sisdltédd myds myynnin ja liiketoiminnan dataa, ja kaikki
sdilytetddn yhdessd paikassa.

Sisaltd on raataloity asiakaskohtaisesti.

Tdlle tasolle pddsemiseen auttaa, ettd
kdytdssé ovat Creative Cruen Partner-mailli,
Crue Dashboard sekd data warehousing- ja
markkinoinnin automaation ratkaisut.

=
Q
~*
c
=
=
(1]
(1]
~*
=
[*]
©
Q
()




Markkinoinnin
kiihdyttajal -

itse kerdtty data
saa markkinoinnin
lentoon

13



anid aAnpald

14

spdomeayinby

Kaikkein arvokkainta dataa yritykselle on sen

itse kerdédmd@, eli niin sanottu 1st party data.

Koska itse keratty data perustuu suoraan omiin
vuorovaikutustietoihin asiakkaiden ja potentiaalisten
asiakkaiden kanssa, se on todenndkoisesti kaikkein
luotettavinta ja hyédyllisinté asiakastietoa.
Markkinoinnin tehon kiihdyttémiseen kyseinen data
on kuin rakettipolttoainetta.

Seuraava kysymys luonnollisesti on: miten sitéd saa? Kun
markkinointia aletaan kiihdytt&d itse kerdtyn datan avullia,
ensimmadinen askel on selkedn strategian luominen datan
ker&dmistd varten. Koska asiakkaat luovuttavat tietojaan
vapaaehtoisesti, on olennaista ettd heille on siitd selkedd hyotya.
Asiakkaille voi tarjota esimerkiksi

-4 personoituja tarjouksia

sis@ltéd, kuten julkaisuja (esimerkiksi ns. white paper) tai
uutiskirjeita

+
4 parempaa palvelua tai kayttdjakokemusta
+

mahdollisuutta osallistua kanta-asiakasohjelmaan tai
vastaavaan.



Toisekseen, on olennaista testata erilaisia tapoja tietojen
ker&d&miseen. Ei riitd, ettd verkkosivuilla on lomakkeita tietojen
kerddmiseksi, vaan niiden kdyttdd taytyy myos seurata, analysoida
ja optimoida. Asiakasdataa voi verkkosivujen lisdksi ker&té
esimerkiksi sGhképostista ja mobiilisovelluksista.

CRM-jarjestelmd (customer relationship management el
asiakashallinta) kuten HubSpot on téhén kaikkeen ehdottomasti
paras keino. Sen avulla kerattyd dataa voi integroida suoraan
yrityksen markkinoinnin ja myynnin ja@rjestelmiin ja hyédynt&é
automaation kautta. Jatkuva testaaminen ja suunnan
tarkastaminen ovat avainasemassa datan keréddmisen
tehokkuuden ja asiakaskokemuksen parantamisen kannalta.

Itse kerétty data perustuu suoraan omiin
vuorovaikutustietoihin asiakkaiden ja
potentiaalisten asiakkaiden kanssa.
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2.1 Asiakasdatan hyédyntédmiseen
on lukemattomia keinoja

Kerdtyn datan hyédyntdmisessd vain mielikuvitus
on rajana. On kuitenkin useita spesifejd, hyviksi
todettuja keinojq, joita yritykset kayttévéat koko ajan
markkinointinsa tehostamiseksi.

Markkinoinnin maturiteetti vaikuttaa myds suoraan yrityksen

kykyyn reagoida markkinoiden muutoksiin ja uusiin trendeihin.
Kypsyys tarkoittaa sitd, ettd yrityksellé on vakaat prosessit ja
joustava infrastruktuuri, jotka mahdollistavat nopean sopeutumisen
muuttuviin olosuhteisiin.

1. Personoidut markkinointiviestit

Markkinointiviestejd ja tarjouksia voi raatéaléida yksildllisten
asiakastietojen perusteella. Personoidut viestit ovat usein
tehokkaampia ja saavat paremmin huomiota kuin yleispatevét
viestit.

2. Asiakassegmenttien tunnistaminen

Dataa analysoimalla yritykset voivat tunnistaa erilaisia
asiakassegmenttejd ja ymmartdd paremmin ndiden tarpeita

ja mieltymyksid. Tdémaé auttaa kohdentamaan markkinointia
tehokkaammin ja tarjoamaan relevantimpaa sisdltdéd ja palveluita
kullekin segmentille.



3. Lisémyynti

Hyédyntadmalld asiakkaiden ostohistoriaa ja kayttadytymistietoja
yritykset voivat tunnistaa mahdollisuuksia niin sanottuun cross-
sellingiin ja upsellingiin eli suomeksi lisimyyntiin. Asiakkaille on
mahdollista tarjota esimerkiksi suosituimpia tai aikaisempiin
ostoksiin liittyvid tuotteita ja palveluita ostohistorian perusteella.

4. Markkinointikanavien optimointi

Analysoimalla asiakasdataa yritykset voivat selvittad, mitka
markkinointikanavat ja kampanjat ovat tehokkaimpia eri
asiakassegmenteille ja missé@ vaiheissa ostoprosessia. Tdmd auttaa
optimoimaan markkinointibudjettia ja resursseja paremman tuoton
saavuttamiseksi.

5. Asiakaspalvelun parantaminen

Ymmartdmalla asiakkaiden tarpeita ja kayttaytymistd yritykset
voivat tarjota parempaa ja henkildkohtaisempaa asiakaspalvelua
— esimerkiksi tarjoamalla ratkaisuja ja vastauksia asiakkaiden
kysymyksiin ja ongelmiin jo ennen kuin he edes ottavat yhteyttd
asiakaspalveluun.

6. Lilkketoiminnan pddatéksenteon tukeminen

Asiakasdata antaa arvokasta tietoa liikketoiminnan paatéksenteon
tueksi. Se auttaa esimerkiksi tuotevalikoiman suunnittelussa,
hinnoittelustrategioiden kehittdmisessd ja uusien markkinoiden
tutkimisessa.
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Markkinoinnin
kiihdyttaja Il -
mittaa koko

asiakaspolkusi



Asiakaspolun mittaaminen koko sen matkalta on
olennainen osa modernia ja toimivaa markkinointi-
ja myyntistrategiaa. Markkinoinnin kiihdytt&jéné se
on erinomainen senkin takia, ettd mittaaminen lisGa
organisaation ymmad@rrystd paitsi asiakkaista, myos
itsestédn ja omasta toiminnastaan.

Asiakaspolku kattaa koko asiakkaan vuorovaikutuksen yrityksen
kanssa. Se alkaa ensimmaisestd kosketuksesta ja jatkuu aina
jalkimyyntiin ja asiakassuhteen ylldpitoon saakka. Tdman polun
mittaaminen auttaa organisaatioita ymmartdmdadn paremmin
asiakkaiden kayttaytymistd ja tarpeita.

Avain mittaamiseen ovat johdonmukaiset suorituskykymittarit.
Niist& kdytetddn usein termid KPI, eli key performance indicator.
KPI:t antavat organisaatiolle selkedn kuvan siitd, miten hyvin se
onnistuu saavuttamaan tavoitteensa ja palvelemaan asiakkaitaan
eri vaiheissa. Mittareita voidaan kdyttdd sekd lyhyen ettd pitkdn
aikavalin suorituskyvyn arvioimiseen.

Mittaaminen tuottaa parhaimmillaan paitsi vastauksia, myés
oivalluksia, ja helposti ymmarrettavat mittarit auttavat koko
organisaatiota.
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3.1 Tulevaisuuden ennustaminen
on vaikeaa mutta ei mahdotonta

Auton kojelauta eli dashboard nayttdad, kuinka

lujaa mennd&dn ja paljonko polttoainetta on jdljellé.
Strateginen dashboard on puolestaan véline, jolla
suorituskyvyn mittarit visualisoidaan tukemaan
padatdksentekoa. Dashboardin avulla johto voi seurata
organisaation suorituskykyd reaaliajassa ja tunnistaa
mahdolliset pullonkaulat sekd kehityskohteet.

Asiakaspolkujen mittaamisessa voi kayttdd myoés niin sanottuja
ennustavia mallejag, jotka perustuvat dataan. Malleilla voi esimerkiksi
ennustaa asiakkaiden ostokdyttdytymistd tulevaisuudessa tai riskid
haluun lopettaa asiakkuus (churn). Ennustavat mallit tarjoavat
arvokasta tietoq, jonka avulla voi tehdd parempia p&ddatdksia jo
suunnitella toimintaa entisté tehokkaammin.

Yhdessdé kaytettyind nédmaé elementit muodostavat
kokonaisvaltaisen I@hestymistavan asiakaspolun mittaamiseen
ja johtamiseen. Se auttaa organisaatiota parantamaan
asiakaskokemustaq, lis@dmdadn tehokkuutta ja saavuttamaan
liiketoiminnallisia tavoitteitaan.
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Markkinoinnin
kiihdyttaja lll -
ketteryydelld ja
testaamisella
kilpailijoiden edelle
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Ketteryys on ollut modernien organisaatioiden
iskusana jo pitkdén — mutta mité sillé tarkoitetaan?
Kun yritys on ketterd, se keskittyy usein nopeaan ja
iteratiiviseen kehitykseen, jossa pienid muutoksia tai
parannuksia tehd&én jatkuvasti, ja niité testataan
ja mitataan vdlittdmasti. Testaamisen myétd

on mahdollista sopeutua nopeasti muuttuviin
olosuhteisiin ja asiakastarpeisiin seké oppia ja
kehittyd osana arkista toimintaa.

Mik& tahansa organisaatio voi opetella ketterdd toimintaa ja
testaamista. Hyvi& askelia siihen ovat tiimien rakentaminen
monialaisen osaamisen pohjalle, organisaation siilojen rikkominen
sekd testaamisen tuominen osaksi jokapdivdistd toimintaa.

Moniosaajien ketterissd tiimeissd on j@senid eri aloilta, ja he
tyéskentelevat yhdessd ongelmien ja projektien parissa. Tdma
|Ghestymistapa mahdollistaa uusien asiakastarpeiden nopean
tunnistamisen ja niihin reagoimisen lyhyell& aikataulullo, koska tiimit
voivat nopeasti sopeuttaa tyéskentelyddn vastaamaan muuttuvia
vaatimuksia.

Siilojen purkaminen tarkoittaa perinteisen organisaatiorakenteen
esteiden poistamista ja tiedon vapaata virtaamista organisaation
sis@lld. Se edistdd yhteistyotd, kekselidisyyttd ja tehokkuutta sekd
auttaa organisaatiota toimimaan ketterdmmin ja vastaamaan
paremmin muuttuviin tarpeisiin.



4.1 Askel joustavaan ja
innovatiiviseen tyoympéristoon

Testaamisen ja oppimisen kulttuuri korostaa
kokeilemisen, yrittédmisen ja erehtymisen merkitysta.
Organisaatiot, jotka omaksuvat testaamiskulttuurin,
kannustavat tyéntekijéitdan kokeilemaan uusia
ideoita, testaamaan niité kéytdnndssd, mittaamaan
tuloksia ja oppimaan kokemuksista.

Tadma Idhestymistapa mahdollistaa jatkuvan parantamisen ja
innovaatioiden syntymisen organisaatiossa. Virheistd opitaan ja
onnistumisia juhlitaan, miké luo myénteisen ilmapiirin ja kannustaa
luovuuteen sekd rohkeuteen kokeilla uutta.

Yhdessd ndma kaikki kdyténnét luovat organisaatiolle joustavan
ja innovatiivisen ympdristén, joka kykenee reagoimaan nopeasti
muuttuviin markkinaolosuhteisiin ja asiakastarpeisiin. Tima& auttaa
organisaatiota pysymdadn kilpailukykyisend ja menestymadn
nykyaikaisessa liikketoimintaympdaristéssa.
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... Markkinoinnin
kithdyttajalv -
hybriditiimit
palvelemaan
liiketoimintaa

a ——




Markkinointi kehittyy jatkuvasti. Uusien taitojen

ja resurssien omaksuminen on valttdmaténtd

ajan tasalla pysymiseen. Tdma voi tarkoittaa
esimerkiksi digitaalisen markkinoinnin

taitojen, analytiikkatyékalujen kéyton tai
markkinointiteknologioiden hallinnan oppimista.
Uusien resurssien hyddyntdminen voi my®és sisaltad
investointeja uuteen teknologiaan sekd hybriditiimeja,
joiden myo6td organisaatio hyédyntéd kumppanien
osaamista entisté paremmin.

Markkinoinnin keinovalikoima kasvaa jatkuvasti, eik& markkinointia
pysty kehittdmdadn tehokkaalla tavalla, jos ei samalla kehité omaa
osaamista. Olennaisiin omaksuttaviin asioihin kuuluu muun muassa
hybrididitiimien rakentaminen. Ei riitd, ettd oma osaaminen kehittyy
— on syytd opetella myds hydédyntdmdadn kumppanien osaamista
tehokkaammin.

Hybriditiimit koostuvat sekd organisaation omista tyéntekijoistd
ettd ulkoisista kumppaneista, jotka tydskentelevat yhdessa
saavuttaakseen yhteiset tavoitteet. Ldhestymistapa mahdollistaa
parhaiden osagjien hyddyntémisen sekd sisdisesti ettd ulkoisesti ja
tuo kayttédn uudenlaisia nakdkulmia.
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Kumppanuuden onnistuminen perustuu usein yhteisten mittareiden
ja tavoitteiden asettamiseen. Niiden avulla varmistetaan, ettd

niin oma organisaatio kuin sen kumppanitkin tyéskentelevat
johdonmukaisesti kohti sa maa padmdadrad ja voivat myds arvioida
yhteistydn vaikutusta selkeiden suorituskykymittareiden avulla.

On syytd opetella hyédyntamadan
kumppanien osaamista tehokkaammin.




5.1 Selkeat roolit ja selked
kommunikaatio

On tarkedd madritelld myds selkedt roolit sekd
sisdisille ettd ulkoisille tiimin jésenille. Jokaisen on
tiedettdvd, mité heiltd odotetaan ja miten heidén
tydpanoksensa tukee yhteistd padmaarad. Tiimin
jésenten vdlisen avoimen ja selkedin kommunikaation
varmistaminen auttaa ratkaisemaan ongelmia
nopeasti, vhent&ada vadarinkdasityksid ja lisaéa
yhteisty6n tehokkuutta.

Kaikkien tiimin j@senten on voitava luottaa toisiinsa ja kumppaneihin,
jotta yhteistyd sujuu saumattomasti ja tehokkaasti. Koska
hybriditiimit koostuvat sekd sisdisistd ettd ulkoisista jGsenistd,
joustavuus ja kyky sopeutua erilaisiin tydskentelytapoihin ja
kulttuureihin ovat tdrkeitd. Tiimien on oltava valmiita mukautumaan
muuttuviin tilanteisiin ja tarpeisiin.

Yhteisten prosessien ja tyékalujen kayttd helpottaa tiimin jdsenten
vdalistd yhteisty6td ja tiedonjakoa. Tima voi sisaltadd esimerkiksi
projektinhallintatyékaluja, yhteisid dokumentointik&ytantdjd ja
sadnnollisié kokouksia.
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anio annRpald

Hybriditiimien on oltava valmiita jatkuvaan oppimiseen ja
kehittymiseen. TGma voi sis@ltdd koulutusta uusista tydkaluista
ja teknologioista sekd parhaiden kaytantdjen jokamista ja
sis@istdmistd.

Kumppanin erikoisosaaminen tdydent&d organisaation

omia resursseja ja tuoda uutta ndkemystd ja osaamista
markkinointistrategian kehittdmiseen ja toteuttamiseen. Ndma
kdytdnnoét auttavat organisaatioita parantamaan markkinointiaan,
lisddmadn tehokkuutta ja saavuttamaan parempia tuloksia
liiketoiminnassaan.

Yhteisten prosessien ja tyékalujen
kaytto helpottaa tiimin jGsenten vélisté
yhteistyétd ja tiedonjakoa.
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Oletko kiinnostunut
kehittmé&én oman yrityksesi
markkinoinnin maturiteettia?

Ota yhteyttd Creative Cruen
asiantuntijoihin, niin tehdddn yhdessa
arvio markkinointisi kypsyyden asteesta!
Sen perusteella voidaan valikoida

oikeat toimenpiteet maturiteetin
kasvattamiseksi.

—> crue.fi/yhteys
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