MESSUJEN

DIGIOPAS

Nain teet parempaa markkinointia
ja saat kontakteja messuilta

CRASMAN



“Nain meilla on aina tehty, miksi
toimivaa kuviota pitaisi yhtakkia
joillakin digitaalisilla hompotyksilla
lahtea sotkemaan?”

Messut ovat monelle yritykselle vuoden tarkeimpia yksittaisia
ponnistuksia asiakashankinnan ja asiakkuussuhteiden vaalimi-
sen kannalta. Niilla lanseerataan usein uusia tuotteita tai palve-
luita ja markkinointibudjetista saattaakin lohjeta merkittava osa
messuille.

Moni yritys satsaa messuosastoon, mutta saattaa jattaa messujen
ennakko- ja jalkimarkkinoinnin vahemmalle huomiolle. Digitali-
saatio on muuttanut messujenkin luonnetta: pelkka osastolla pai-
vystaminen el enaa riita, vaan kilpailijoille parjatakseen yritysten
on oltava lasna myos sosiaalisessa mediassa.

Potentiaalisten asiakkaiden yhteystietojen raapustaminen ruu-
tuvihkoon tai servetin nurkkaan saattaa johtaa messujen jalkeen
kauppoihin, mutta mikali ensimmainen puhelu ei johda mihin-
kadn, kontakti hautautuu helposti ikuisiksi ajoiksi paperipinoihin
tai lentaa suoraan roskikseen. Kun yhteystietoja kerataan esi-
merkiksi tabletilla tai tietokoneella suoraan digitaaliseen asiak-
kuudenhallintajarjestelmaan, liidit saadaan saman tien mukaan
markkinoinnin automaatiokoneistoon pyorimaan.

Digikonstit saattavat akkiseltdan tuntua hankalasti hahmotet-
tavalta kokonaisuudelta, mutta ne ovat lopulta vain nykyaikai-
sia tyokaluja vanhojen ja tuttujen tavoitteiden saavuttamiseen:
kiinnostuksen herattamiseen, kontaktien saamiseen, tuotteen tai
palvelun markkinointiin ja lopulta kauppojen solmimiseen.

Seuraavissa luvuissa esittelemme parhaat konstit tulokselliseen
digimarkkinointiin ja liiddien keruuseen ennen messuja, niiden
aikana ja jilkeen.

Sanasto

Liidi, lead
Henkild, jonka
yhteystiedot ovat
yrityksen tiedossa
ja jolle voidaan
taten kohdentaa
erilaisia markki-
nointi- ja myynti-
toimia.

Markkinoinnin
auvtomaatio

Jarjestelma,
joka lahettaa
asiakkaalle
automaattisesti
erilaisia personoi-
tuja sisaltdja ja
viesteja riippuen
siitd, milla sivuilla
asiakas vierailee
tai missa kohtaa
asiakaspolkuaan
t&ma on.
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ENNEN MESSUJA

Aloita ennakkomarkkinointi hyvissa ajoin.

Messut antavat oivan atheen keksia uutta kerrottavaa yrityksesi
tuotteista ja palveluista. Vaikka et olisi esitteleméssa messuilla
uutta tuotetta, voit silti keksia uusia tapoja esitella nykyista tuote-
tai palveluvalikoimaasi. Miet, olisiko yrityksellasi kerrottavaa
viimeaikaisista onnistumisista tai mielipiteita toimialasi trendeista
ja kuulumisista.

Referenssien merkitysta e1 voi kylliksi korostaa. Asiakas on aina
yrityksen luotettavin suosittelija ja puolestapuhuja. Ryhdy siis
hyvissa ajoin pohtimaan, kenen asiakkaasi tarinan voisit mes-
suilla kertoa ja miten: esimerkiksi video on huomattavasti pelkkda
paperista messuesitettd tehokkaampi konsti asiakkaasi ja projek-
tiesi esittelyyn. Referensseissa on syyta keskittya etenkin palvelusi
konkreettisiin etuthin: mita asiakas tilasi ja sai, ja ennen kaikkea
millaista hyotya tuotteestasi hanelle oli.

Mieti, keta haluat erityisesti tavoittaa messvuilla.
Messumarkkinoinnin ja -viestinnan suunnittelussa auttaa, kun
maadrittelet etukateen riittavan tarkasti tarkeimmat kohderyh-
masi. Jos mahdollista, selvita, mita sosiaalisen median kanavia he
kayttavat ja keskity niihin.
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Laadi oma verkkosivu messuille.

Messuja varten kannattaa valmistella niin kutsuttu laskeutumis-
sivu, jolle kootaan kaikki yrityksest messuja koskevat tiedot aina

messuosaston numerosta sosiaalisen median paivityksiin. Mikali
lanseeraat messuilla uuden tuotteen tai palvelun, lisia messujen
laskeutumissivuille myo6s tiedot tallaisista uutuuksista. Sivulle voi
laatia my6s lomakkeen, jonka avulla messukavijat voivat varata

ajan tapaamiseen messuosastollasi jo etukateen.

Harkitse maksetun nakyvyyden hankkimista.

Voit heratella kiinnostusta yritystasi kohtaan jo ennen messuja
hyodyntamalld Facebookin, Googlen ja LinkedInin maksettua
mainontaa. Naiden alustojen kiistaton etu on siind, etta niiden
avulla saat mainontaasi kohdennettua hyvinkin tarkasti esi-
merkiksi kayttijien asuinseudun, mielenkiinnon kohteiden ja
LinkedInin tapauksessa myos toimialan perusteella. Maksetun
mainonnan avulla voit my6s ohjata litkennetta ylla mainitulle
laskeutumissivulle, ja jos olet sisdllyttanyt sivulle lomakkeen, saat
liidista kiinni jo tassa vaiheessa.

MESSUJEN AIKANA

Ole Iasna sahkoisissa kanavissa.

Ajatus jatkuvasta somepaivittamisesta saattaa tuntua raskaalta

ja vahan pelottavaltakin, mutta ahkeruus palkitaan. Kertomalla
messukuulumisiasi ja olemalla tavoitettavissa eri kanavissa mo-
ninkertaistat mahdollisuutest tulla 16ydetyksi ja rakennat samalla
nykyaikaista brandimielikuvaa. Jos messuilla on kaytossa yhtei-
nen athetunniste eli #hashtag, kannattaa sita viljellda omissa paivi-

tyksissadn nakyvyyden maksimoimiseksi. Sanasto
Landing page,
Instagram ja Facebook mahdollistavat suorien videolahetysten :g:';z'::"m'ss'w’
tekemisen helposti suoraan puhelimestasi. Jos jarjestat osastollasi Lomakkeen sisél-
. e . S .. v tava verkkosivy,
tuote-esittelyjd tai demoja, on pieni vaiva lahettad ne suorana jonka padasialll-
someen, jolloin ne voivat saada mukavasti lisayleisoa. nen tarkoitus on
tehdd vierailijosta
licti.

Jokaisen somepaivityksen ei tarvitse olla viimeisen paélle hiottu
viestinnallinen timantti. Laske rima alas, tee kokeiluja ja loyda
parhaiten yrityksellesi sopivat somettamisen tavat. Somepaivityk-
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sistd osan vol myos suunnitella ja ajastaa ennen messuja ja keskit-
tya nain tapahtumassa vain silla hetkelld tapahtuvaan sisallontuo-
tantoon. Esimerkiksi videoita tehdessd laatu on toissijaista, mikali
itse asia on kiinnostavaa. Jos tuntuu, etteivat omat taitosi tai ai-

kasi riitd somen pyorittamiseen, harkitse apukasien palkkaamista.

Kartoita muiden esillepanijoiden joukosta mahdollisia yhteis-
tyokumppaneita, joiden kanssa voisit tehda some-yhteistyota ja

ristiinlinkityksia.

Houkuttele ja kerada liideja.

Digitaalisilla tyokaluilla on kenties eniten annettavaa juuri talla
saralla. Keraamalla messuilta saadut kontaktit suoraan sahkoi-
seen asiakkuudenhallintajdrjestelmaan (Customer Relationship
Management, CRM) ne ovat valittomasti koko yrityksen myynti-
ja markkinointihenkiloston kaytossa ja voidaan ottaa osaksi
markkinoinnin automaatiota, josta kerromme lisad Messujen
jalkeen -luvussa.

Takyna yhteystietojen antamiselle voi toimia esimerkiksi messu-
osastolla jarjestettava arvonta, kilpailu tai ilmainen tuote-esittely.
Messuosastolla on hyva olla esimerkiksi tablettitietokone, jonka
avulla kavijat voivat syottaa nimensa, sahkopostiosoitteensa ja
muita perustietoja lomakkeeseen, jolla voidaan kartoittaa yhteys-
tietojen lisaksi myos heiddn kiinnostuksen kohteitaan messujen

Sanasto

CRM, Customer
Relationship
Management,
asiakkuus-
hallinta

Jarjestelmd, johon
Kirjataan olemas-
saolevia ja poten-
tiaalisia asiak-
kuuksia. Voidaan
kayttad asiak-
kaan asiakaspo-
lun seuraamiseen
ja markkinoinnin
automaatioon.
Tallaisia ovat
esimerkiksi Hub-
Spot, Salesforce ja
Oracle.
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jalkeista viestintaa ja markkinointia varten. Muista pyytaa lomak-
keessa kontakteiltasi myos GDPR-tietosuoja-asetuksen mukainen
markkinointilupal!

MESSUJEN JALKEEN

Mieti, miten ladhestyt messuilla keraamidsi liideja.
Messujen jalkeen yrityksellasi on toivottavasti nippu juuri hankit-
tuja yhteystietoja ja mahdollisesti myos ymmarrys heidan mielen-
kiinnon kohteistaan. On aika miettida, millaisilla markkinointi- ja
myyntitoimilla liidejasi lahestyt.

Messuvierailla on usein ostohousut jalassa, joten kauppoja tai ta-
paamisia voi syntya valittomasti puhelinsoitoillakin. Mikali liidi e1
kuitenkaan ole viela valmis kauppoihin, et silti ole syyta olettaa,
etteiko tasta myohemmin voisi tulla asiakas. Tassa kohtaa apuun
saapuu markkinoinnin automaatio ja sen avulla tehtava perso-
noitu viestinta. Jos joukko messuvieraita ilmaisi olevansa kiinnos-
tuneita jostain hyvin tietysta palvelusi osa-alueesta, suunnittele ja
toteuta markkinointisisaltoja, jotka kasittelevat juuri tata tiettya
aihetta ja kohdista sisallot juuri naille liideille.

Alé p&asta liidejé ja kontakteja karkaamaan.
Markkinoinnin automaatio helpottaa tyotasi ja auttaa viestimaan
henkilokohtaisemmin. Silla saat pidettya kontaktin lidiisi pitkdan
— potentiaalinen asiakas saattaa saada ostokimmokkeen myohem-
min tuottamastasi hantd kiinnostavasta sisallosta.

Markkinoinnin automaatio tarkoittaa thmistyota vaativien mark-
kinointiprosessien, kuten markkinointiviestien lahettamisen tai
ostopotentiaalin arvioinnin automatisointia ohjelmiston avulla.

Jos kartoitit messuilla liidien mielenkiintoa esimerkiksi litketoi-
mintasi eri painopisteiden valilld, voit laatia erilaisia sahkoposti-
sarjoja, jotka vastaavat nimenomaan naihin mielenkiinnon koh-
teisiin ja laatia sisaltoa, joka puhuttelee kunkin asiakasryhman
tarpeita. Sahkoposteja vol ajastaa lahtemaan vaikkapa pitkin
kalenterivuotta ja varmistaa nain, etta pysyt potentiaalisen asiak-
kaasi mielessa silloinkin, kun et itse aktiivisesti myy télle tuotetta.

Sanasto

GDPR

Euroopan unionin
yleinen tietosuoja-
asetus, jonka
padperiaatteet
jokaisen sahkois-
t& markkinointia
harjoittavan tulisi
tuntea.
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Markkinoinnin automaation analytitkka kerad dataa kavijoiden
tekemisista verkkosivuilla ja heidan reagoimisesta lahettamiisi
viesteihin. Tama kaikki tieto yhdistetaan asiakkaan profiilin alle.
Markkinoinnin automaatiojarjestelman avulla tiedetdan, milla
verkkosivujest osioilla asiakas on vieraillut, mita materiaaleja han
on ladannut ja mitka sahkopostit han on avannut. Yksityiskoh-
taiset tiedot auttavat yritysta tarjoamaan jatkossa entista yksilolli-
sempda markkinointia asiakkailleen.

Tarpeista riippuen markkinoinnin automaation voi integroida

osaksi valmista verkkosivustoa tai koko sivuston voi siirtaa
julkaisujarjestelmaan, joka tulee markkinoinnin automaatio-
jarjestelman mukana. Yhdistetty julkaisujarjestelma ja mark-
kinoinnin automaatiojarjestelma nopeuttaa ja yksinkertaistaa
prosesseja, kun taas valmiiseen verkkosivustoon integroitu
markkinoinnin automaatiojarjestelma voi saastad resursseja
kayttoonottovaiheessa.
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LYHYT SANASTO

CRM, customer Relationship Management, asiakkuudenhallinta
Jarjestelma, johon kirjataan olemassaolevia ja potentiaalisia
asiakkuuksia. Voidaan kayttda asiakkaan asiakaspolun seuraami-
seen ja markkinoinnin automaatioon. Téllaisia ovat esimerkiksi
HubSpot, Salesforce ja Oracle.

GDPR

Euroopan unionin yleinen tietosuoja-asetus, jonka paaperiaatteet
jokaisen sahkoista markkinointia harjoittavan tulisi tuntea.

Inbound

Markkinointimetodi, jossa pyritdan luomaan asiakkaaseen vuoro-
vaikutteinen suhde tarjoamalla tille kiinnostavia ja personoituja
sisaltoja er1 asiakaspolun vaiheissa. Voitaisiin hyvin kutsua myos
auttamismarkkinoinniksi.

Landing page, laskeutumissivu, landdari
Lomakkeen sisaltava verkkosivu, jonka paaasiallinen tarkoitus on
tehda vierailijasta liidi.

Liidi, lead
Henkil6, jonka yhteystiedot ovat yrityksen tiedossa ja jolle voidaan
taten kohdentaa erilaisia markkinointi- ja myyntitoimia.

Markkinoinnin automaatio

Jarjestelma, joka lahettaa asiakkaalle automaattisesti erilaisia per-
sonoituja sisaltoja ja viesteja riippuen siita, milld sivuilla asiakas
vierailee tai missa kohtaa asiakaspolkuaan tima on.

SEM, search Engine Marketing, hakukonemainonta
Yrityksen sivuston loydettavyyden parantamista hakutuloksissa
maksetun mainonnan keinoin.
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HUBSPOT TARJOAA
KATTAVAT TYOKALUT
ASIAKKUUDENHALLINTAAN
JA MARKKINOINNIN
AUTOMAATIOON

HubSpot on markkinoiden suosituimpia ohjelmistokokonaisuuk-
sia asiakkuudenhallintaan, verkkojulkaisemiseen, markkinoinnin
automaatioon ja analytitkan seuraamiseen. Se on monipuoli-
nen kokoelma tyokaluja digitaalisen markkinoinnin ja myynnin
tarpeisiin.

HubSpotin avulla laadit laskeutumis- ja verkkosivuja, teet sahko-
postimarkkinointia ja hallinnoit liideja ja asiakkuuksia katevast
yhdesta paikasta. Sen avulla myyjat nakevat esimerkiksi, mita
verkkosivujasi asiakas on kaynyt lukemassa ja mista han voisi
olla kiinnostunut. Jos asiakas on esimerkiksi lukenut uuteen tuot-
teeseenne liittyvan blogikirjoituksen ja kaynyt sen jalkeen kaksi
kertaa katsomassa hinnastoanne, han on todennakaisesti hyvin
kiinnostunut uudesta tuotteestanne.

HubSpotilla voit myos pisteyttaa sivuston kavijoita sen perus-
teella, mita toimia he tekevat sivustollanne. Pisteytyksen pohjalta
saat automaattisesti listauksen kavijoista, jotka tayttavat maarit-
telemasi ehdot. Tallaiset listat ovat arvokas tyokalu myynnille

uusien asiakkaiden hankkimisessa. Kerdamalla potentiaalisimmat

kontaktit yhteen myyjat voivat vahentaa turhia puheluita ja kes-
kittya vain kaikista lupaavimpien kavijoiden kontaktoimiseen.

Crasman on HubSpotin Platinum Partner -kumppani.

HubSppHt
+ Platinum +

SOLUTIONS PARTNER
PROGRAM
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Kiinnostuitko markkinoinnin automaatiosta,
asiakkuushallintajarjestelmistd tai muista
digitaalisista keinoista parempaan
messumarkkinointiin?

Vastaamme mielelldmme kysymyksiin ja
kerromme lisGd ratkaisuista, joita Crasman
VoI yrityksellesi tarjota.

OTAYHTEYTTA!

ANU HAKKARAINEN

Sales Director
anu.hakkarainen@crasman fi
044 988 5560

MARIANNA LEINONEN

Business Development & Sales Manager
marianna.leinonen@crasman.fi

050 5717707
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