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Tervetuloa!
Mika Ahonen & Yvonne Edfelt

9.25 – 9.30



09.25   Tervetuloa HUG:iin
             HUG Leaderit Mika Ahonen & Yvonne Edfelt

09.30   Fiksumpaa HubSpot-analytiikkaa ja -raportointia Supermetricsin avulla
             Mikael Thuneberg, Supermetrics

10.05   Kasva paremmin - Takeaways from Inbound 2019
             Jani Aaltonen, Sales Communications Finland Oy

10.45   Tauko

10.55   Aika rebootata CRM
             Mikko Seppä, Advance B2B

11.30   Aaltonen & Seppä QA
   Kysy mitä tahansa myynnistä, markkinoinnista ja teknologiasta

             Jani Aaltonen, Mikko Seppä

Ohjelma 



#HugHelsinki

Fiksumpaa HubSpot-analytiikkaa ja 
-raportointia Supermetricsin avulla

             Mikael Thuneberg, CEO & Founder
Supermetrics

9.30 – 10.05



Fiksumpaa
HubSpot-analytiikkaa ja 

-raportointia Supermetricsin avulla

3.10.2019 | Mikael Thuneberg | HUB Helsinki



Agenda

● About Supermetrics

● HubSpot reporting: challenges 
& limitations

● Superpowering your HubSpot 
analytics with Supermetrics

● Demo



About 
Supermetrics



The problem



SPREADSHEETS

DATA SOURCES REPORT & ANALYSE

VISUALIZATION / BI TOOLS

DATABASE / DATA WAREHOUSE

...60+ DATA SOURCES

The solution



12,000+

€15M

2.4x

€25bn+

ARR

Paying customers

YoY Growth

Ad spend processed



Reporting in 
HubSpot:
challenges and limitations



● Limited to HubSpot’s UI

● Difficult to customize reports

● No granular drilling-down

● No multi-portal reporting

● Doesn’t include non-HubSpot data 



Supermetrics
for

HubSpot



● Minimize manual data collecting 
and organizing

● Easily get HubSpot data into 
spreadsheets and set them to 
refresh automatically

● Create beautiful HubSpot 
dashboards in Google Data 
Studio, Qlik or Tableau

● Effortless multi-portal reporting

● Combine HubSpot data with other 
marketing data with a few clicks



Try out Supermetrics for 
HubSpot!

● Free 14-day trial

● 20% off Supermetrics license with 

the code HUGHELSINKI until 

31.10.2019

● Visit supermetrics.com/hubspot 

to get started

● Book a demo with an expert from 

our sales team for a walkthrough

https://supermetrics.com/hubspot
https://calendly.com/supermetrics-for-hubspot/supermetrics-for-hubspot


Kiitos!
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Kasva paremmin - Takeaways from 
Inbound 2019

             Jani Aaltonen, CEO & Founder
Sales Communications

10.05 - 10.45







Jani Aaltonen

● CEO and Founder of Sales 
Communications 

● 17 years as an entrepreneur 
● HubSpot Certified (AIC) 
● 6 years as a HubSpot partner 
● Podcast Host 

○ Kasvupodcast 
○ Myyntikanava 
○ Suoraa puhetta 
○ a life of a HubPartner 

● Writes to 
salescommunications.fi and 
janiaaltonen.net 



Osaaminen Sertifioitu HubSpotin toimesta

Tekninen ja konsultoiva henkilökunta 
on sertifioitu HubSpotin puolelta 
Advanced Implementation 
Certifikaatilla. Tämä sertifikaatti takaa 
osaamisen suurten yritysten 
implementaatio-, integraatio- ja 
migraatioprojekteissa. 

Sertifikkaatteja on myönnetty koko 
maailmassa 13 HubSpot-kumppanille 
joista EMEA-alueelle 4. 

Sales Communications on yksi 
EMEA-alueella.



Takeways from 
INBOUND19





Jos kitkakertoimia ei pienennetä kasvu vaikeutuu entisestään.

Asiakas



Vakiintuneet toimijat

Kohtaamiset hankalia 

9-5

Välikäsiä

Offline

Myyjän ammattitaito merkitsee

Mitä myyt merkitsee

Kertaostos

Myyntifunneli

Markkinoi

Asiakaskokemuksella 
erilaistavat

Kohtaamiset helppoja

24/7

Asiakassuhteeet merkitsevät

Online

Vertaisryhmä merkitsee

Kuinka myyt merkitsee

Jatkuva asiakkuus

Flywheel

Suosittelut



“I sell books” “I sell what ever I 
want”



Mikä 
Inbound19?

HubSpotin vuosittainen 
tapahtuma Bostonissa 
USA:ssa

26 000 osallistujaa johdon, 
myynnin, markkinoinnin ja 
asiakaspalvelun 
ammattilaisia 

Iso päivitys myynnin, 
markkinoinnin ja 
asiakaspalvelun 
tulevaisuuteen 

www.inbound.com

http://www.inbound.com


Janin tapahtuma Flywheel

Maailma muuttuu

Mene oppimaan

Koosta synteesiLuo asiakkaille uutta 
liiketoimintaa

Luo uusia palveluita

Tyytyväiset asiakkaat







7,040 













Asiakaskokemuksella 
erilaistaminen



Vakiintuneet toimijat

“Product market fit”

Asiakaskokemuksella 
erilaistavat

“Kokemus market fit”



Vakiintuneet toimijat

“Prosessit täynnä kitkaa”

Asiakaskokemuksella 
erilaistavat

“Kitkaton asiakaskokemus”



Lisää voimaa Poista kaikki kitka

Rakenna skaalaavasta materiaalista!







5x



Vakiintuneet toimijat

“Sama viesti kaikille”

Asiakaskokemuksella 
erilaistavat

“Personoitu juuri sinulle”









Vakiintuneet toimijat

“Myyvät asiakkaille”

Asiakaskokemuksella 
erilaistavat

“Myyvät asiakkaiden kautta”









Vakiintuneet toimijat

“Seuraavat 
liiketoimintamalleja”

Asiakaskokemuksella 
erilaistavat

“Murskaavat 
liiketoimintamalleja”





Kitkaton myynti





Kasvu vaikeutuu

55%
Asiakkaista ei luota 
enää yrityksiin, 
samalla tavalla kuin 
ennen.

40%
Myyjistä kokee, että 
asiakkaiden 
tavoittaminen on 
vaikeampaa kuin 3 
vuotta sitten.

HubSpot Research

https://blog.hubspot.com/news-trends/customer-acquisition-study


Trust in business has eroded



Mitä on kitkaton myynti? 



Mahdollista -> 
Myynnille enemmän 
aikaa asiakkaiden 

kanssa

1

Yhdistä -> 
Myynnin tekeminen 
asiakkaan tapaan 

ostaa

2

Muuta -> 
Myynnin kulttuuri 

jatkuvaan 
valmentamisen 

kulttuuriin.

3

Kitkattoman myynnin kehys



Mahdollista -> 
Myynnille enemmän aikaa 

asiakkaiden kanssa







Käy läpi kaikki prosessit ja työkalut, joilla 
myyntisi työskentelee



1 2 3 4 5

Arvioi jokainen prosessi ja työkalu 
seuraavien kysymysten kautta

Tuottaako tämä 
arvoa 

asiakkaillemme? 

Mikä on 
ajankäyttö ja 
miksi siihen 
menee niin 

paljon aikaa? 

Mitä prosesseja 
voidaan 

automatisoida?

Mistä voidaan 
hankkiutua 

eroon?

Mitä puuttuu 
prosessista?



Myynnin tulee tehdä vain sitä työtä, josta on arvoa 
asiakkaille ja joka tuottaa kitkattoman asiakaskokemuksen



Suunnittelu

Asiakaskontaktointi

Liidien etsintä
Raportointi

60 min

90 min
90 min

30 min

2

4

10
3

2

5

5

3 Poistetaan manuaalinen raportointi kokonaan

Tuotetaan liidien myynnille automaattisesti HubSpotilla

Luodaan myynnin automatikkaa tapaamisten 
varaamiseksi

Parannetaan palaverikäytäntöä ja myynnin ohjattavuutta

Matkustaminen 90 min 2 4
Automatisoidaan kilometrikorvaukset ja muutetaan 
mahdollisimman moni palaveri etäpalaveriksi



HubSpot työkalut
● Sequences - myynnin automaatiot 
● Ajanvarauskalenteri Office 365 / GSuite integraatio - Asiakkaat varaavat itse tapaamiset
● Zoom Integraatio etäpalavereihin 
● Lead Ads uusien liidien saamiseen 
● Notikaatiot myynnille, kun liidi on aktiivinen 
● Quotes - työkalu, jolla myynti tekee tarjoukset ja sopimukset suoraa HubSpotista 
● Myynnin tarvitsemat dokumentit suoraan HubSpotista 
● Sähköpostitemplatet suoraan HubSpotista  - Office 365 / GSuite integraatio 
● Activity Feed - ketkä asiakkaat ovat juuri nyt aktiivisia 
● Deals - kaikki myynticaset HubSpotissa 
● Task Flow - Myynnin tehtävät task-jonoissa 
● Vainu integraatio - Kaikki asiakastiedot ja Signaalit HubSpotissa myynnin käytössä 
● Workflows - työjonojen automatisointi 
● 1:1 videot persoonalliseen asiakaskontaktointiin



Yhdistä -> 
Myynnin tekeminen 

asiakkaan tapaan ostaa





Marketing and Sales have a trust problem

Who do you consider to be 
trustworthy?





Rakenna myyntiprosessi vastaamaan asiakkaan 
ostoprosessia.



Tyypillinen myyntiprosessi

1. Prospektointi, jossa hankitaan uusia asiakastapaamisia 

2. Kerrotaan tuotteesta / palvelusta 

3. Päätetään kauppa



Kukaan meistä ei halua 
olla prospektoinnin 
kohde, tai mukana tuote / 
palvelu esittelyssä 

Me haluamme lisää tietoa 
asioista, joista olemme 
itse kiinnostuneita. 
Odotamme palvelua ja 
tukea omassa 
prosessissamme ja 
vastauksia esittämiimme 
kysymyksiin. 



Myyjän tulee hahmottaa millainen on paras 
asiakas

● Myyjät tarvitsevat kaiken mahdollisen tiedon asiakkaasta 

● Myyjät tarvitsevat selkeän ja helpon tavan priorisoida liidit

● HubSpotin CRM:ssä käytä kontaktin timelineä ymmärtääksesi asiakastasi 

○ Ota käyttöön prediktiivinen liidien pisteytys, jotta osaat kohdentaa myyntityösi 
oikealle asiakkaalle oikeaan aikaan ja oikealla viestillä 

○ Ota käyttöön LinkendIn Sales Navigator integraatio 

○ Ota käyttöön Vainu-integraatio 

●  Muissa CRMissä: 

○ Varmista, että myynnillä on käytössään automaattisesti kaikki tarvittavat 
tiedot



Kun kontaktoit asiakkaitasi, mieti...

Miten myyjäsi pitävät kirjaa 
asiakaskontaktoinneista? 
Määrästä ja sisällöistä

Liideihin ja kontakteihin olisi hyvä 
olla pääsy helposti myös 
kännykällä

Ohjaa verkosta tulevat botti- ja 
livechat -keskustelut suoraan 
myynnille

Käytä HubSpotin 
kalenterityökalua jotta asiakkailla 
on helppo varata juuri ne ajat 
myyntisi kanssa, jotka heille sopii



Muuta -> 
Myynnin kulttuuri 

jatkuvaan valmentamisen 
kulttuuriin





“No other productivity investment improves rep 
performance better than sales coaching.”
Harvard Business Review

















































Janin Flywheel sinulle!

Kitkaton asiakaskokemus 
joka erottaa kilpailijoista. 

Asiakkaiden 
suosittelut tuottavat 

uusia asiakkaita

Myynti oikealla 
hinnalla

Investoinnit 
tarvittaviin 
resursseihin
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Tauko
             

10.45 – 10.55



#HugHelsinki

Aika rebootata CRM
Mikko Seppä, CSO & Co-founder

AdvanceB2B

10.55 - 11.30



Aika buuttaa 
CRM
Enemmän irti CRM:ästä.
HUG Helsinki, 3/10/2019



Hei! 👋
Mun nimi on Mikko Seppä. 
Co-Founder & Chief Strategy Officer, 

Advance B2B



HUG 3.10.2019

Agenda

1. Miksi CRM:t päätyvät huonoon kuntoon

2. Mistä tiedät että on aika buutata CRM

3. CRM:stä kasvu kasvun moottori



Osa 1: 
Miksi CRM:t päätyvät 
huonoon kuntoon?



Olipa kerran 
[insert company name here] 



12/2013

Bye bye Excel 
Suosittu CRM, MS Office Excel 
korvataan On-Premise MS 
Dynamicsillä

03/2014
En käytä!

Myynti ei ymmärrä miksi kynä ja 
lehtiö ei kelpaa

09/2014

Prosessit!
Ensimmäinen dokumentoitu
myynnin prosessi. Ei modifioitu 
järjestelmään



04/2015
Yritysosto!

Yritysoston myötä mukaan tulee 
toinen CRM, jota “toinen puoli” 

uutta firmaa käyttää 01/2016

Ennätysmyynti!
Bisnes vetää paremmin kuin 
koskaan ja firma kirjaa 
ennätysmyynnit

07/2015

Nyt on kuria!
Uusi myyntijohtaja ilmoittaa, että 
palkkojen perään on turha kysellä 
ellei CRM-merkinnät ole 
kunnossa.



09/2016
Uusi CIO

Uusi tietohallintojohtaja 
käynnistää pilveen siirtymisen.

CRM hanke tosin jää viimeiseksi 
listalla, koska “se on vähän 

sekasin”

01/2017

HubSpot käyttöön!
Markkinointi tekee muutosta 
outboundista inboundiin ja ottaa 
samalla käyttöön markkinointiin uutta 
teknologiaa. Ei integraatiota koska 
“pilvihanke” kesken.



01/2018

Integraatio viivästyy
Integraatio viivästyy massiivisen CRM 
hankkeen takia.

Plug-n-play integraatio kielletty. Data 
liikkuu excel-dumppeina

09/2017
Uusi CRM

Tarve saada mobiili CRM ratkaisee 
uuden CRM:n valinnan. Salesforce 

korvaa on-premise järjestelmän



05/2019

Integraatiot, vihdoinkin!
Vihdoinkin markkinointi ja myynti 
näkee samaa tietoa ja integraatio on 
reaaliaikainen.

12/2018
Verkkokauppa!

Asiakkaille avataan verkkokauppa. 
Tieto asiakkaiden ostoista ei liiku 

CRM:ään, koska Magentoa ei ole 
integroitu.

05/2018

GDPR
Paniikki, sekasorto, 
markkinointilupa ja rekisteri. 
��



CRM päätyy karmeaan kuntoon, 
koska #lifehappens



Part 2: 
Mistä tiedät että on 
aika buutata CRM?



Jos olet myynnissä...



Puutteelisten integraatioiden ja konfiguraatioiden takia tietoja joudutaan käsittelemään Excelissä

Excel on useammin käytössä kun CRM



Myynti ei ole tuloskuntonsa tasalla, koska todellista läpinäkyvyyttä myyntituloksiin ei ole

Kuun vaihde yllätti myynnin



Myyjät eivät käytä CRM:ää, koska eivät koe sitä hyödyllisenä

Myyjät eivät käytä CRM:ää

RC   M



Miksi käyttö jää vähäiseksi?

Teknologia ei vastaa 
tämän hetken tarvetta

Ei visiota Järjestelmää ei käytetä



Itseääntoteuttava negatiivinen looppi.

S.I.S.O (Shit In, Shit Out)

Kun käyttö laskee, 
datan laatu 
huononee

Kun datan laatu 
huononee, kokemus 

kärsii ja käyttö laskee



Jos olet markkinoinnissa...



Death By Excel



Jos olet Customer Success Teamissä tai 
asiakaspalvelussa



“Anteeksi, en tosiaan löydä tietoa siitä 
että olisit juuri ostanut meiltä”



“Teknologia pitäisi olla ihmisiä varten,
ei toisinpäin”

Mikko Seppä



Part 3: 
Miten saat CRM:stä 
taas kasvun 
moottorin?





Teknologia
Ihmiset

Prosessit



Teknologia kasvun moottorina



Ennenkuin edes mietit teknologiaa:

Miten asiakkaasi haluaa ostaa ja tulla 
palvelluksi 5 vuoden päästä?



Ennenkuin edes mietit teknologiaa:

Miten yrityksesi markkinoi, myy ja palvelee 
5 vuoden päästä?



#Tulevaisuudenkestävä



Tulevaisuusmäärittely > Nykytilamäärittely



Checklist

➔ Miten markkinoit ja myyt:
➔ Itsepalvelu/verkkokauppa
➔ Kumppanit
➔ Suoramyynti
➔ UAH vs. Lisämyynti
➔ Sisältömarkkinointi / 

Mainonta

➔ Miten palvelet: 
➔ Itsepalvelu
➔ CST
➔ Asiakaspalvelu
➔ Ulkoistettu first-line 

support?



Audit
➔ Missä prosesseissa 

hukkuu aikaa?
➔ Manuaalisten 

prosessinvaiheiden 
kartoitus

➔ Markkinointi, myynti, 
asiakaspalveluprosessit

Redesign
➔ Visio miten yritys haluaa 

markkinoida, myydä ja 
palvella asiakkaita

➔ Liikevaihtoprosessin 
uudelleenmuotoilu

➔ Prosessien 
dokumentointi!

➔ SLA!

CRM:n herättäminen henkiin kolmella vaiheella

Reboot 

ReConfiguration
➔ Uudelleenkonfigurointi 

speksin mukaan
➔ Tekninen dokumentointi
➔ Jos nykyinen CRM ei taivu 

uusiin vaatimuksiin, 
silloin vaihda!



Ja kun mietit teknologiaa... 

Investoi kokonaisuuteen, joka palvelee 
tästä hetkestä eteenpäin.

Esim. Customer Data Platform (CDP) vai kustomoitu 
integraatio?



Kiitos! 🙏
Ps. On ok stalkkaa, koska 5000 
muutakin tekee niin 
 @MikkoSeppa



#HugHelsinki

QA | Kysy mitä tahansa myynnistä, 
markkinoinnista ja teknologiasta

Jani Aaltonen, Sales Communications
Mikko Seppä, Advance B2B 

Henni Roini, HubSpot

11.30 - 12.00



#HugHelsinki

Kiitos kaikille!
Seuraava HUG järjestetään 7.11.2019

Kerro meille miten onnistuimme ja mitä haluaisit ja mitä 
haluaisit nähdä HUG Helsinki -käyttäjäryhmän agendalla.

https://forms.gle/czmEafAk4TPVpVMm6

