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CRM ohjatut verkkosivut
Lead Scoring

Jani Aaltonen CEO, Sales Communications



Pieni tarina alkuun….



“Me tarvitaan uusia meidän sivut”

- Joku joskus



Miksi?

- Minä



“Ne on ihan vanhat?

- Joku joskus



“Ok. Millaiset sivut haluat”

- Minä



“Tosi hyvännäköiset. 
Tarvitaan freesimpi ilme”

- Joku joskus



“Ok. Mitä muita tavoitteita sinulla on?”

- Minä



“Häh?”



Tilastokeskus

Vain 11% Suomalaisista 
yrityksistä personoi 

sisältöjä asiakkailleen 
verkossa.



Mistä saat tietoa asiakkaastasi 
kun suunnittelet verkkosivuja?



http://www.youtube.com/watch?v=KqpFNtbEOh8


Miksi asiakaskokemusta 
verkkosivuilla tulee painottaa?



“Ei toimi meidän toimialalla”

Tuotantolähtöinen lähestyminen
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Verkkosivuja ei valitettavasti personoida 
samalla tavalla kuin muita palveluita...

Asiakas

Asiakas



“Personointi voittaa aina”
- Jani Aaltonen



Ainoastaan yhdistämällä asiakasdatan (CRM) 
verkkosivuihin (CMS) voit tuottaa erilaistavan ja 

personoidun asiakaskokemuksen.

https://www.lucidchart.com/documents/edit/da77929d-a5fe-495d-9f2f-dc707509940d/0?callback=close&name=slides&callback_type=back&v=233&s=720


Mitä tarkoitetaan CRM-ohjatulla 
verkkosivustolla?





Yksi keskeinen syy epäonnistumiseen on selkeiden 
tavoitteiden puute



S

M

A

R

T

pecific (tarkka)

easurable (mitattava)

ttainable (saavutettavissa)

elevant (merkityksellinen):

ime-bound (aikaan sidottu):



● Ostajapersoonat 
● Ostajanmatka 
● Käyttötapaukset ja mielenkiinnon kohteet 
● Dataklusterit
● Asiakkaan käyttäytyminen

Verkkosivuihin liittyvässä päätöksenteossa ja päivityksessä 
pyritään hyödyntämään CRM:ää mahdollisimman tehokkaasti











Mitä dataa kannattaa 
kerätä ja miten käyttää sitä 

päätöksenteossa? 



LOW IMPACT MEDIUM IMPACT HIGH IMPACT

LOW/MEDIUM/HIGH IMPACT PAGES

Sivut joilla suurin vaikutus 
tavoitteiden saavuttamisessa / 

uusi design / tarkat rautalangat / 
käyttävyyssuunnittelu / uudet 

sisällöt...

Sivut joilla voidaan käyttää 
olemassa olevia pohjia ja 

sisältöjä / käytetään vanhaa 
sivua jonka ilme freesataan 

kevyesti / sivut jotka julkaistaan 
seuraavissa sprinteissä tai jäävät 

pois.

Sivut joilla voivat käyttää 
kevyempää designia / kevyet 

rautalangat / olemassa olevaa 
sisältöä / sivut jotka julkaistaan 

seuraavissa sprinteissä...





Attribution reporting





Kontaktin aikajanalta saa 
hyödyllistä tietoa, kun CRM ja 
verkkosivusto ovat kytkettynä 
toisiinsa



Mitä asiakkaasi etsivät ja miten he päätyvät 
sivuillesi?



A/B-testaus





Miksi yksi verkkosivusto kaikille?



● Ketteriä menetelmiä yhdistävä 
verkkosivuprosessi, jossa kaikkea ei tehdä 
heti valmiiksi vaan kehitetään sprinteissä.

● Keventää verkkosivujen suunnittelua.

● Helpottaa suunnittelua ja keskittyy 
tarpeellisiin toimenpiteisiin. 

● Vähentää riskejä, kun kehitys on ketterää ja 
pohjautuu dataan.

● Jatkuva kehittäminen antaa tilaisuuden 
kehittää sivuja tarpeen mukaan, testata 
mikä toimii ja mikä ei, jolloin 
käyttäjän/asiakkaan kokemusta voidaan 
parantaa parhaaseen mahdolliseen 
suuntaan.

GDD=
Growth-Driven Design
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Ketterä kehittäminen

Sprint 1 Sprint 2 Sprint 3



Mitä tarkoittaa yrityksen 
erilaistaminen verkkopalvelujen 
avulla?



Miten?







Botit + Chat



● Personoi ländärit 
● Private salasanalla 
● Rekisteröityneet 

○ Lista 
○ Rekisteröityvät 

■ Sähköpostilla ja 
salasanalla

■ Salasana 

Ländärit



CTA-bannerit

1

2









Lead Scoring
Marketing Hub Enterprise & Sales Hub Enterprise
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Likelihood to close

Prosentuaalinen todennäköisyys, jonka mukaan 
kontakti on tulossa asiakkaaksi seuraavan 90 
päivän aikana. Perustuu kontaktin 
käyttäytymiseen ja kerättyyn tietoon. 

Esimerkiksi: kontakti jonka Likehood to close arvo 
on 22 on 22% todennäköisyydellä tulossa 
asiakkaaksi seuraavan 90 päivän aikana. 

%
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Contact priority

Kategorisoi kontaktit likehood to close-scoren mukaisesti. 

● Helpottaa CRM-filtteröintiä parhaisiin ja heikompiin liideihin 
● Kategoriat: 

○ Very High = paras 25% kannasta 
○ High = seuraavaksi paras 25% kannasta 
○ Medium = seuraavaksi paras 25% kannasta
○ Low = seuraavaksi paras 25% kannasta 
○ The Closed/Won = asiakkaat (lifecycle stage: Customer)

HUOM: Kategorioiden arvo heittävät, koska HubSpot oppii koko ajan ja tietokanta paranee ajan 
kanssa. Uusissa portaaleissa on alemmat arvot kuin vanhemmissa tietokannoissa.
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Myynti ja tekoäly
2 käyttötapausta

Liidien kvalifiointi & 
uusien kohderyhmien tavoittaminen



Käyttötapaukset HubSpot-käyttäjille

● Liidien kvalifiointi avulla 
● Uusien kohderyhmien tavoittaminen avulla



Likehood to close - liidien kvalifiointi

Likehood to close mallintaa nykyisten asiakkaiden matkan asiakkaaksi 
ja vertaa tietokannassa oleviin ei asiakkaisiin sekä laskee 

todennäköisyyden asiakkaaksi tulemiseksi. 



Likehood to close - liidien kvalifiointi





Uusien kohderyhmien tavoittaminen teköälyn 
avulla

● Verkkosivuvierailijoista oma kohderyhmä 

● Asiakaslistat (staattinen & aktiivinen) 

● Lookalike - audience



Uusien kohderyhmien tavoittaminen teköälyn 
avulla



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.





#HugHelsinki

Tauko & Santsikuppi
             

10.20 – 10.35



#HugHelsinki

Smarketing - Kuinka yhdistää myynti ja 
markkinointi

             
Henni Roini, Marketing Manager

HubSpot

10.35 – 11.20



Henni Roini

Marketing Manager
HubSpot



Awareness Consideration Preference Purchase

Keskimääräinen yritys on mennyt 
67% läpi myyntisyklistä siinä 
vaiheessa kun he puhuvat 
myynnille



Ratkaise asiakkaan puolesta, älä omien prosessiesi 
puolesta.



Markkinoinnilla ja myynnillä tulisi 
olla ainakin 1 yhteinen tavoite:
onnelliset asiakkaat.



Myynnin ja markkinoinnin yhdistäminen voi auttaa 
yritystäsi klousaamaan 67% enemmän diilejä ja 
saamaan 209% enemmän tuloa markkinoinnista.



Tavoitteet Persoona Sisältö



Tavoitteet Persoona Sisältö



Service Level Agreement (SLA)
= Palvelutasosopimus

Kahden toimijan välinen sopimus, jossa määritellään palvelulle 
tietyt vaatimustasot.



“Joka kuukausi, markkinointi tuottaa 10 000€ arvosta liidejä 
myynnille, ja myynti kontaktoi jokaisen liidin 24h sisällä.

Esimerkki SLA



1. Mikä on teidän myyntitavoite?

2. Kuinka monta prosenttia myynnistä tulee markkinoinnista?

3. Mikä on teidän keskimääräinen diilin koko?

4. Kuinka suuri osa liideistä konvertoituu asiakkaaksi?

SLA markkinoinnille



 Myyntitavoite  x  % markkinoinnin osuus

 
 

Markkinoinnin myyntitavoite 

Keskimääräinen diilin koko 

Asiakkaiden määrä

% liidistä asiakkaaksi 
 = Liidien määrä

 = Asiakkaiden määrä

 = Markkinoinnin myyntitavoite



Myynnin SLA:n tulee liittyä (markkinoinnin tuottamien) 

liidien kontaktoimisen nopeuteen ja laatuun.

SLA myynnille



1. Sopikaa tavoitteet

2. Molemmat osapuolet allekirjoittavat sopimuksen

3. Luo raportit myynnin ja markkinoinnin tavoitteille

4. Seuraa tavoitteiden toteutumista ja tee tarvittaessa 

muutoksia

SLA Checklist 



Tavoitteet Persoona Sisältö



Markkinointi ja myynti tarvitsevat yhteisen 
ymmärryksen siitä mikä on qualified liidi.



Markkinointi kerää dataa CRM:stä

Marketing Sales Customers = Buyer Persona

Haastattele sopivia ja epäsopivia 
asiakkaita

Myynti antaa palautetta 
asiakkaiden ja prospektien 
näkökulmasta

Tavoitteet, haasteet
Kuinka teidän palvelu auttaa?
Quotit
Yleiset vastalauseet
Myynti pitch



On hyvä tietää myös “negatiivinen persoona”, kuka 
ei ole hyvä fit tuotteellesi?



Liidin qualification matriisi
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Liidit



Liidin qualification matriisi

H
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Liidit

QUALIFIED

UNQUALIFIED



Kaikki qualified liidit ei halua puhua 
myynnille

 





Liidin qualification matriisi
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Myynti valmis Ei valmis



HAND RAISER
Joku, kuka haluaa puhua myynnille.
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Hand Raisers Myynti valmis Ei valmis

Liidin qualification matriisi
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Hand Raisers Myynti valmis Ei valmis

Liidin qualification matriisi

MyyntiMyynti Markkinointi
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Hand Raisers Myynti valmis Ei valmis

Liidin qualification matriisi

MyyntiMyynti Markkinointi

Nurturointi



Mitä enemmän liidejä teillä on, 
sitä paremmat standardit voi olla.
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Hand Raisers Myynti valmis Ei valmis

Liidin qualification matriisi

MyyntiMyynti Markkinointi

PIENI VOLUUMI: 
Myynti

SUURI VOLUUMI: 
Markkinointi



1. Mistä nämä liidit tulee? Onko joitain tiettyjä kanavia mitkä 
lähettää huonoja liidejä?

2. Miksi huonot liidit tulevat teille? Kannattaisiko muuttaa 
tuotteen positiointia tai viestintää yleisesti?

Jos teillä on paljon huonon fitin liidejä



Kun tiedät kenelle liidien pitää mennä, 
automatisoi luovuttaminen markkinoinnilta 
myynnille

1. Form notifikaatiot + taskit myynnille
2. Lifecycle stages
3. Liidin status (qualified / huono fit / nurturointi)



Tavoitteet Persoona Sisältö



Markkinoijat palkataan yleensä koska he ovat hyviä 

datassa, designissa ja tarinankerronnassa.

Myyjät palkataan yleensä koska he ovat hyviä 

klousaamaan diilejä ja ylläpitämään suhteita.



Joten kannattaako myynnin kuluttaa aikaa

Tekemässä…
- Case studeja
- Prospektointi maileja
- Kilpailija vertailuja
- Myynti materiaaleja

vai Viettää enemmän aikaa 
prospekteiden kanssa?



Miten markkinointi voi auttaa myyntiä 
optimoimaan prospektin matkaa asiakkaaksi?

Dokumentoi kaikki sisältö puutteet ja varmista, että jokaisessa myyntiprosessin vaiheessa 

prospekti saa haluamaansa tietoa.

Blogi

 Ebook

Webinaarit

Expertti Ebookit

Sequences

Videot 

Case Studies

Reference puhelut

Kilpailija tutkimus



Persona Pain Feature Content

VP of Marketing Admin Work Automation Blog Post: “Intro to 
Workflows”

Ebook: “Marketing 
Automation 101”

Content Creation CMS Video: “HubSpot’s CMS”

Blog: “What Is a CMS?”

Blog: “Why CMS Matters”

Content Strategy Ebook: “2020 Content 
Strategy Guidebook”

Video: “Pillar Pages”

Yhdistä aina sisältö persoonan kipupisteisiin sekä 
teidän tuotteeseen.



Esimerkki





Mikä se on?

Interaktiivinen digitaalinen työkalu, 
joka auttaa ostaja persoonan 
luomisessa.



Miksi HubSpot rakensi työkalun?



Aikaisemmat versiot toi paljon liidejä sisään



Mutta maili nurturointi ei muuttanut liidejä qualified liideiksi.

1,000 emails sent

950 delivered

190 
opened

4 
clicks

5% bounce rate

20% open rate

2% click through rate

1000 liidiä
4 qualifoitua liidiä



Mikä oli ongelma?

● Paljon hyödyttömiä liidejä
● Markkinointi ei kyennyt convertoimaan liidejä myynnille
● Myynti ei konvertoinut liidejä asiakkaiksi koska prospektit ei 

halua kuulla tavanomaista pitchia
● Hukattu mahdollisuus sisällöstä, joka selkeästi keräsi 

HubSpotin idealit prospektit.



Joten mitä tehtiin? MakeMyPersona



Mahtava kokemus 
prospekteille



Mutta tärkeintä on se mitä tapahtuu jälkikäteen

Jokainen tehty persoona 
generoi yksilöllisen url 
osoitteen

Joka tallentuu liidin 
CRM:ään



Liidin myyjä saa notifikaation 
joka sisältää linkin liidin 
persoonaan ja valmiita 
kysymyksiä puhelua varten



Meillä on nurturointi vieläkin käytössä, 
mutta nyt se on räätälöity liidille.

Uusi CTR 6.4% 
(+220%  )



Tulos?



The Results

Lead to opportunity 
close rate

24%
Influenced won 

deals

8,588
Influenced 
revenue

$650k
Leads 

30k

Keskimäärin: 4.3%

Keskimäärin 2k



Quotteja myyntitiimiltä

“Great tool for nurturing my 
active prospects at every 
stage of the sales process 
and to re-engage old 
prospects.” 

The leads that have used the persona 
tool are more aware of inbound 
marketing and engaged right from the 
start.”

“More valuable than a 
demo request!”



Entäpä ROI?

● Originaali työkalu maksoi $1,500 rakentaa
● Meidän keskimääräinen CPL (cost per lead) on $25 

maksetussa mainonnassa
● Työkalu on generoinut 30,000 liidiä orgaanisesti
● 30,000 x $25 = $750,000
● HubSpot säästi $750K mainosrahaa

$1,500 : $750,000 = 500X ROI



Tärkeimmät opit kampanjasta

1. Markkinoinnin vastuu menee paljon pidemmälle kuin 
aikaisemmin

2. Korkean liidi määrän ja korkean laadun kampanjat eivät aina 
tarkoita samaa

3. Mieti miten markkinointi voi antaa enemmän hyödyllistä 
dataa myynnille automaation kautta

4. Liidille arvokkaampi sisältö = teille suurempi myynti



1. Ovatko myynti ja markkinointi samalla viivalla tavoitteista, persoonasta sekä 
sisällöistä?

2. Oletko automatisoinut liidien luovuttamisen myynnille? Oletko varma, että 
yksikään liidi ei tipu pois?

3. Tekeekö markkinointi kaikkensa optimoidakseen kampanjansa myynnille? 
Pitääkö myynti lupauksensa liidien kontaktoimisesta?

Checklist



1. Järjestä markkinoijat myyntipuheluihin mukaan

2. Lähetä viikottainen uutiskirje markkinoinnilta myynnille, jossa tärkeimmät 
sisällöt ja infot

3. Pidä yhteisiä tapaamisia missä käytte läpi SLA:n ja tarvittaessa muutatte 
tavoitteita

4. Pidä markkinoinnin onboarding uusille myyjille ja toisin päin

5. Kouluta myyjät sisältöjen löytämiseen.

Quick wins 



Kiitos!

hroini@hubspot.com
Linkedin: Henni Roini



#HugHelsinki

HubSpot Quick Wins
             

Matias Metsänen, Paid Acquisition Manager & 
HubSpot Consult, Sales Communications

11.20 – 12.00



10 nopeaa voittoa 
HubSpotin avulla



1. Tavoitekeskeinen 
2. Kohdennettu ja systemaattinen
3. Nopeasti liveksi 
4. Helppo toteuttaa

→ pienellä vaivalla suuri vaikutus 

Mitä tarkoitetaan 
nopealla voitolla? 



#1 Chatbot ja livechat



Only 14% of people would 
prefer filling out a website 
form over using a chatbot

drift.com/state-of-conversational
-marketing

http://drift.com/state-of-conversational-marketing
http://drift.com/state-of-conversational-marketing


Kokemuksia?





Personoi chat ja muista 
konteksti!



Kvalifioi liidi botin avulla...



...ja lähetä suoraan 
asiantuntijalle.



Anna vierailijan hoitaa 
kalenterivaraus suoraan 
botista



#2 Pop-upin formin 
hyödyntäminen



Pop-up formit pahimmillaan...

“Teidän sivuille kun ländää ja väistelee 
pop-uppeja, vastaa fiilistä kun lätkisi 
kärpäslätkällä kärpäsiä”



Parhaimillaan



Ota huomioon

● Sido kontekstiin!

● Poissulje/targetoi yleisöä 

listojen avulle



#3 A/B ja Adaptive Test 



Kuinka moni tekee 
AB-testausta säännöllisesti?



Mitä elementtejä 
testata?

● CTA:t
● Kuvat
● Lomakkeet
● Tekstit



HubSpotilla voit A/B-testata 
ländärit, verkkosivut, CTA:t ja 
emailit







#4 Lead Ads ja mainonnan 
yleisöt



Lead Ads (FB&LI)

● Kerää konversio suoraan 
mainosalustalla

● Konversio “ui” automaattisesti 
HubSpotiin

● Luo follow-up workflown avulla
● Esim. oppaiden latauksiin ja 

tapahtumailmoittautumisiin



Miksi Lead Ads?





Luo suoraan HubSpotista 
yleisöjä mainonnan kanaviin



#5 Social-työkalu käyttöön



Kytke tilit ja ajasta 
postaukset





Raportoi!



#6 Automaatiot markkinointiin, 
myyntiin ja asiakaspalveluun



Automaatiot markkinointiin





Automaatiot myyntiin 
(sequences)





Quick-wins

● Liidi vieraillut tietyllä sivulla >5 kertaa → ilmoitus myynnille
● Liidi vieraillut yhteystieto-sivulla → lähetetään yhteystiedot 

sähköpostissa
● Liidi ilmoittautunut tapahtumaan → notifikaatio kontaktin 

omistajalle
● Lead Scoring -pisteytys → workflow
● Liidi lukee blogipostauksen → ilmoitus blogin kirjoittajalle



Automaatiot 
asiakaspalveluun





7# One-to-one videot



Kuinka moni teistä on 
saanut personoidun 
videotervehdyksen?

https://share.vidyard.com/watch/QJ5FVL9h5DRnJ8QwoXSeEG?


 HubSpot&Vidyard

● Nauhoita suoraan selaimesta 
personoitu videotervehdys

● Saat notifikaation kun 
prospektisi avaa videon



Liitä videotervehdys 
suoraan sähköpostiin

(toimii myös Sequenceissa)



8# NPS ja siihen liittyvät 
automaatiot



Kuinka moni lähettää 
NPS-kyselyitä säännöllisesti?



Luo automatisoitu 
NPS-kysely HubSpotista







9# APP Marketplace & 
Integrations







App Marketplacesta löydät 
satoja eri 
natiivi-integraatioita



Integraatiot

● Tarkista säännöllisesti 
“tech-stäkkisi”

● App Marketplacesta integraatiot 
markkinointiin, myyntiin ja 
asiakaspalveluun



10# Smart Content & Global 
Modules









Smart Content kriteerit

https://blog.hubspot.com/customers/smart-content-good-bad-ugly

https://blog.hubspot.com/customers/smart-content-good-bad-ugly




#HugHelsinki

Kiitos!
Seuraava HUG ensi vuonna, kutsut tulevat 

sähköpostiin!


