myynninja.mal
yhteistyota

Myynnin ja markkinoinnin tehtavana on tukea toisiaan ja edetd kohti samoja tavoittei-
ta. Valtaosa organisaatioista kuitenkin kokee myynnin ja markkinoinnin yhdistamisen
haastavana. Yksi keskeinen ratkaisu myynnin ja markkinoinnin yhteistyohon on tekno-

logia: moderni CRM-jarjestelma, joka yhdistaa molemmat osiot yhteen paikkaan.

Mita tarkoittaa myynnin ja
markkinoinnin yhteistyo?

Myynnin ja markkinoinnin yhteisty6ll4 tarkoitetaan ti-
lannetta, jossa ndma kaksi yrityksen ydinaluetta auttavat
toinen toisiaan ja tydskentelevit kohti yhteisid tavoittei-
ta. Keskeistd myynnin ja markkinoinnin yhteistydssa on
ymmarrys siitd, ettd molemmilla on

+ yhteiset tavoitteet

+ yhteiset mittarit

+ yhteinen jarjestelma

+ yhteinen data

* yhteisymmarrys toiminnoista

+ yhteinen halu onnistua yhdessa.

Keskiossa tulisi siis olla ajatus siitd, ettd myynti ja mark-
kinointi toimivat toistensa tyopareina.

Mitd paremmin kumpikin toimii, sen parempia tuloksia
yhdessé saadaan aikaiseksi.

Miksi myynnin ja markkinoinnin
yhteistyo on tarkeampaa kuin
koskaan?

Myynnin ja markkinoinnin yhteisty6 kiihdyttaa yri-
tyksen kasvua, tehostaa toimintojen tehokkuutta sekd
toimii ratkaisuna ostokayttaytymisen muutokseen.

Ostokayttaytyminen on muuttunut
digitaalisemmaksi

Asiakas tekee suurimman osan ostopaitoksestdin ennen
yhteydenottoa myyjdan. Ostajat tutustuvat yrityksen
markkinointitoimenpiteisiin, kuten digimarkkinointiin,
sisdltoihin, verkkosivustoihin, lomakkeisiin ja vaikkapa
Chatbotiin. Myyja astuu kuvioon vasta viimeisen4.
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Ilman myynnin ja markkinoinnin yhteisty6ta, ja eri-
tyisesti ilman yhteista jarjestelmid ja dataa, myynti ei

tiedd, mita ostaja on tehnyt ennen yhteydenottopyyntoa.

Silloin myyjan on hyvin haastavaa tuottaa potentiaali-
selle asiakkaalle lisdarvoa heti ensimmaisessd keskuste-
lussa, jolloin on suuri riski, ettd ostaja ei vakuutu ja hdn
paatyy toisen toimijan pariin.

Myynnin ja markkinoinnin yhteistyo kasvattaa
tehokkuutta

Ilman yhteisty6td markkinointi ja myynti keskittyvat
herkésti pelkédstddn omiin alueisiinsa. Pahimmillaan
tdma voi ndkyd esimerkiksi niin, ettd markkinointi kes-
kittyy yrityksen brandin tunnettuuden kasvattamiseen
ja myynti taas tarjousprosessin hiomiseen. T4std seuraa
tehottomuutta ja ristiriitaisuutta, jolloin kasvutavoittei-
den saavuttaminen on hyvin hankalaa.

Kun myynti ja markkinointi tekevat yhteistyotd samalla
alustalla, pystyvit ne tukemaan toinen toisiaan ja luo-
maan tehokkuutta: myynnilld on enemman taustatietoa
liideistd, ja liidit saadaan ohjattua myynnille automaat-
tisesti. Markkinoinnilla taas on mahdollisuus hyédyntia
myynnin kerddmaa dataa esimerkiksi markkinoinnin
kohdistuksissa ja markkinointiautomaatioissa.

Myynnin ja markkinoinnin yhteisty6 tuottaa
liilkevaihdon kasvua

HubSpotin vuonna 2024 teettdiméan tutkimuksen mu-
kaan myynnin ja markkinoinnin yhteisty6 on auttanut
B2B-yrityksid kasvattamaan myyntid 38 prosenttia ja
tuomaan yrityksille jopa 208 prosenttia enemman liike-
vaihtoa. Kun yritys saa valjastettua myynnin ja markki-
noinnin yhteisty6hon, yrityksen kasvu kiihtyy selvésti!

Miten HubSpot yhdistda myynnin
ja markkinoinnin?

Myynnin ja markkinoinnin yhteistyossa teknologia on
avainasemassa: jotta myynti ja markkinointi saadaan
samaan paikkaan, on tarkoitusta varten oltava jokin
jarjestelmi. Tamankaltaisista jarjestelmistd puhutaan
nimikkeelld "moderni CRM-jarjestelm&”, joiden yksi
edelldakavijoistd on HubSpot.

HubSpot tarjoaa tyékalut yhteisessa
jarjestelmassa

HubSpot on moderni teknologiajirjestelma, jonka alus-
taan on mahdollista yhdistda asiakashallinta, myynti,
markkinointi, sisdllot, verkkosivut ja asiakaspalvelu.
HubSpot siis mahdollistaa sen, ettd myynti ja markki-
nointi saavat kaikki tarkeimmat tyokalut kaytt66n yhdes-
td ja samasta paikasta:

« myyntiputki
+ myynnin raportointi ja ennusteet

« henkilokohtaiset myyntityckalut, kuten sdhkoposti-
sarjat, kalenterivaraustyokalu ja sahkopostipohjat

« markkinointisdhkopostityokalu
« digimarkkinoinnin hallinta

+ some-hallinta

+ SEO-tyokalut

+ markkinoinnin automaatiot

+ lomakkeet ja CTA:t

+ laskeutumissivut.

Myynti- ja markkinointikdyttdjien saattaminen yhteiseen
jarjestelmidn on erinomainen ensiaskel myynnin ja
markkinoinnin yhteisty6hon.
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Yhden yhteisen alustan kédyttiminen tehostaa toimintoja
ja voi esimerkiksi tuottaa kustannussaéstoja yritykselle.

Yhteinen data ja yhteisen tiedon
hy6dyntaminen HubSpot-
teknologian avulla

Kun myynti ja markkinointi ovat samalla alustalla, paas-
tddn heti nauttimaan yhteisestd datasta. Tama tarkoittaa
sitd, ettd molemmat osastot voivat hyddyntda toistensa
tietoja.

+ Myyja nidkee, mihin markkinointitoimenpiteisiin
hénen liidinsa ovat reagoineet.

+ Myyja nidkee, mihin palveluihin liidi on tutustunut.

+ Myyja ndkee, milld avainsanoilla liidi on péaétynyt
verkkosivuille.

+ Myyja voi helposti tulkita, misté asioita liidi on kiin-
nostunut ennen kuin tapaa liidin.

« Markkinointi voi kohdistaa kampanjoita myyjien
tekemin segmentoinnin perusteella.

+ Markkinointi voi tehda liidipisteytystd yhteisten
maédrittelyjen avulla.

+ Markkinointi voi toteuttaa markkinoinnin automaa-
tiota tukemaan myyntiprosessia.

+ Markkinointi voi osoittaa arvonsa helposti: klik-
kauksien raportoinnin sijaan voidaan raportoida,
paljonko liideja ja myyntid on tullut.

HubSpot-teknologian avulla
markkinointia voi mitata paremmin

Kun markkinointi ja myynti toimivat saman teknologian
sisdlld, on my6s markkinoinnin tuloksien mitattavuus
huomattavasti laadukkaampaa. Useat verkkoanalytiikan
tyokalut, kuten Google Analytics 4, mahdollistavat sen,
ettd markkinoinnin osalta voidaan raportoida esimerkik-
si ndyttokerrat, klikkaukset, kdvijamaarait ja konversiot.
Jos taustalla on my6s HubSpotin kaltainen myynnin ja
markkinoinnin yhteinen teknologia, voidaan raportoin-
tia yhi tarkentaa.

Parhaimmillaan myynnin ja markkinoinnin yhteinen
teknologia mahdollistaa sen, ettd markkinoinnin vaiku-

tukset ndhddan suoraan vaikutuksena myyntiin. HubS-
pot-teknologian kautta nékee suoraan:

« digimarkkinoinnin niyttokerrat

+ digimarkkinoinnin tuomat verkkosivukavijat

« digimarkkinoinnin tuottamat liidit

« digimarkkinoinnin tuottamat kaupat

« digimarkkinointiin kaytettdvit mediat

« digimarkkinoinnin takaisin tuottamat eurot ja ROIn
(Return on investment).
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Lisdksi HubSpot mahdollistaa, ettd my6s muita mark-
kinointitoimenpiteitd, kuten sdhkopostimarkkinointia,
sisdlléntuotantoa, markkinointiautomaatioita ja konver-
sioty6kaluja voidaan suoraan raportoida myds myynnin
lukuihin peilaten ja ndhd4, mika toimii parhaiten.

Tehokkaampaa markkinoinnin kohdentamista
myynnin ja markkinoinnin yhteistyolla

Myynnin ja markkinoinnin yhteistyo ja erityisesti yh-
teinen teknologia auttaa markkinointia kohdentamaan
toimenpiteitddn tarkemmin. HubSpot mahdollistaa
esimerkiksi sen, ettd digimarkkinoinnin yleisékohden-
nuksissa voidaan hyddyntda suoraan myynnin kerdamaa
asiakasdataa.

Esimerkiksi jos HubSpot CRM-jirjestelméssa on koottu-
na myynnin toimesta 2 000 liidin lista, voi markkinoin-
titiimi kohdentaa digimarkkinointikampanjoitaan juuri
tdlle liidiyleisolle. TAll6in tiedetdén tarkkaan, mita ylei-
s0d tavoitellaan ja ndhdéén, kuinka tdma yleiso reagoi
markkinointitoimenpiteisiin.

Myo6s markkinointisdhkodpostiviestintd on tehokkaam-
paa. Myynnin ja markkinoinnin yhteiselld alustalla on
myynnin reaaliaikaisesti paivittdmat asiakassegmentin
paikallaan, jolloin markkinointi voi huomattavasti tar-
kemmin kohdentaa sdhkopostimarkkinointiviesteja.
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Markkinointi voi esimerkiksi lahettdd sahkopostimark-
kinointiviesteji tietylle asiakasryhmalle (vaikka teolli-
suusyritykset) ja ndiden yrityksien paittdjille (esimerkik-
si toimitusjohtajat ja myyntijohtajat).

Myynnin ja markkinoinnin yhteisty6 ja yhteinen
teknologia tehostavat tiedonkulkua

Sisdinen viestintd on kaikille yrityksille tarke&d. Joskus
tiedonkulku voi kuitenkin olla haastavaa, kun ihmiset
toimivat eri paikkakunnilla ja kdytossd on useita eri
jarjestelmid. Myynnin ja markkinoinnin yhteinen alusta
usein helpottaa sisdisessa viestinnéssa, koska:

Kaikki padsevat nikemadn kaikki asiakkaita koskevat
tiedot ja kirjaukset samasta jarjestelmista.

Kaikilla on péadsy samoihin tietoihin.

Modernit jarjestelmét kuten HubSpot mahdollistavat
sen, ettd CRM:n kautta voi jakaa toisille tietoa suoraan
sdhkopostiin tigdamalla haluttu henkil6 muistiinpa-
noon.

Kaikki sahkopostit, soitot ja tapaamiset saadaan kirjattua
jarjestelmddn automaattisesti kaikkien nahtaville.

Yhteinen teknologia johtaa parempiin
paatoksiin

Myynnin ja markkinoinnin yhteinen jarjestelma helpot-
taa my0s paditoksentekoa. Liiketoimintojen johtaminen
on yhden alustan kautta helpompaa, ja samalla ndhdain
suoraan, miten myynnin tai markkinoinnin eri toimen-
piteet toimivat. Tam4 auttaa myos tunnistamaan, missi
kohdissa prosessia on eniten kitkaa. Selkeén ja koko-
naisvaltaisen datan avulla on huomattavasti helpompaa
tehd3 paatoksid ja pohtia tulevia painopisteita.

Kiinnostaako sinua kuulla lisid myynnin ja markki-
noinnin yhteistyosta tai esimerkiksi myynnin ja mark-
kinoinnin yhteisesti teknologiasta?

Ota yhteyttd niin laitetaan yhdessd myynnin ja markki-
noinnin yhteispeli kuntoon.
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