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ALKUSANAT

Yksi B2B-markkinoijan keskeisimmista
tavoitteista on tuottaa liideja
myyntiorganisaatiolle.

Tasaisesti rullaava liidigenerointi pitda myyntikoneiston
kdynnissa ja myyntihenkiléstén tyytyvaisena. Kuitenkin moni
markkinoija tuskailee liidigenerointikampanjoiden

tehottomuuden kanssa. Miksi ndin?

Tasséa oppaassa
Liidigenerointikampanjassa esitellaan

on monia osatekijoita.

Toisinaan voi olla hankala

tietda mikd osa kampanjaa
kaipaa hienosiditoa parhaiden liidigenerointitaktiikkaa,
joita voit hyddyntaa liidi-
generointikampanjoidesi
terastamiseksi.

tulosten aikaansaamiseksi.
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Liidigeneroinnin
mekaniikka

Onnistuneen liidigeneroinnin taakse tarvitaan
muutama taktinen elementti. Nama ovat:

OFFER

Laadukas, houkutteleva ja potentiaaliselle asiakkaalle hyodyllinen sisalto
tai muu tarjonta. Sisallén muoto voi olla esimerkiksi eBook, webinaari,
whitepaper, tutkimus, ilmainen konsultaatio, tuotedemo tai muu vastaava.

CALL-TO-ACTION

Tekstimuotoinen, kuva tai painike. Call-to-action (CTA)

linkittyy landing pagelle, josta offerin eli sisallén voi
ladata. ' l

—_ LANDING PAGE

u | — Erityisesti kyseisen siséllon lataamista varten tehty verkkosivu,
= jossa on tietoja kerdava lomake.

[

FORM TAI CHATBOT

Liidien keraamista varten tarvitaan jokin mekaniikka, joka keraa kon-
taktidataa. Tyypillisesti tama on lomake, jonka tayttdminen edeltaa
siséllon lataamista.
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Niukkuuden elementti

Jos jotakin on vdhan, haluamme sita yha enemman.
Niukkuuden elementtia voi hyddyntaa esimerkiksi seuraavin tavoin:

Rajattu aika

Tarjonta on voimassa vain rajatun ajan.

Rajattu maara

Tarjontaa, sisaltéa tai muuta offer-kategorian elementtia on saatavilla vain rajattu maara.
Rajattu maara tekee tarjonnasta eksklusiivisempaa, sisallyttden edelleen kiireellisyyden
tunnun.

Rajattu aika ja maara

Joihinkin offer-sisaltdihin voi hyddyntaa seka rajoitettua voimassaoloaikaa
etta rajoitettua maaraa.

Trendaavat aiheet

Jos jokin aihe synnyttaa paljon “pdhinaa’,
se todenndkoéisesti lisaa myo6s aiheeseen liittyvien siséltdjen kysyntaa.

Kun aihe on kuuma, momentum kannattaa hyddyntaa. Luo siis oma sisalto tai tarjous, joka
Kiinnittyy trendaavaan aiheeseen. Muista kuitenkin kirjoittaa omasta nakdkulmastasi.

Mita sanottavaa tai tarjottavaa yrityksellasi voisi olla aiheeseen littyen?
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The Bandwagon Effect

Ihmisille on luontaista olla sen asian takana, joka kulloinkin on suosittua.
Bandwagon Effect -ilmi6lla on selitetty niin muotivirtauksia, kuin vaalikdyttay-
tymistdkin. Miksipa emme hy6édyntaisi ilmién voimaa my®és liidigeneroinnissa.

Numerot kertovat

Jos mahdollista, yksi hyva tapa kertoa tarjouksesi tai tarjontasi suosiosta on kertoa se
numeroin. Esita siis luvut siitd, kuinka moni on jo ostanut tai ladannut tarjoamasi tuotteen
tai sisallon.

Esimerkkeja:

* Webinaarit: hyddynna webinaarin mainostekstissd numeroiden voimaa ja kerro
montako ilmoittautunutta webinaariisi jo on

» Blogit: kerro blogin tilauspainikkeen yhteydessa montako tilaajaa blogillasi jo on

* Tapahtumat ja konferenssit: kerro osallistujamaarat aikaisemmilta vuosilta

ja tuo tapahtumalle painoarvoa

Otsikon voima

Koiraa on karvoihin katsominen, ainakin kun kyse on otsikosta.
Hyvaan ja myyvaan otsikkoon kannattaa siis satsata

Hyvan otsikon voi erottaa huonosta esimerkisi A/B-testaamalla otsikoiden toimivuutta.
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Raataloidyt sisallot ostopolun

jokaiseen vaiheeseen

”Ota yhteytta”

Se on yleisin offer-kategorian siséalto verkkosivuilla. Kaikki verkkosivustolla vierailevat liidit
eivat kuitenkaan valttamatta ole viela valmiita ottamaan yhteytta. Kenties he haluavat
vield kayttaa aikaa asian tarkasteluun ja tutkimiseen, tehda vertailuja ja tutustua aihepiiriin
lahemmin. Taman takia on tarkeaa, etta ostopolun jokaiseen vaiheeseen on raataldity oma
sisalto tai offer, joka on juuri siihen vaiheeseen sopivin.

Ostopolun alkuvaiheessa oleva liidi voi tarvita informatiivisemman sisaltépaketin, kuten
oppaan tai eBookin. Ostopolussa jo lahemmas ostopaatdsta siirtynyt kontakti taas voi olla
kiinnostunut esimerkiksi ilmaisesta kokeiluversiosta tai demosta. Tarjoa useampia vaihto-
ehtoja ja anna kontaktin valita itse.
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Ei bulls*%3# bingoa

Vaikka ammattimaisen mielikuvan ja ajatusjohtajuuden luominen on tarkea
asia, tyhjanjauhaminen ei ole ratkaisu. Vilta siis yritysjargonia,
kapulakielta ja tyhjia fraaseja

Huolehdi, etta

+ Sinulla on jotakin sanottavaa

« Sanot sen niin, ettda myds muut sen ymmartavat

Sisallon muoto

Kaikki sisaltomuodot eivit ole yhta tehokkaita liidigeneroinnin vilineita.

Tyypillisesti nama toimivat:

» eBookit ja oppaat . Webinaarit

+ Templatet « Podcastit

*  Presentaatiot « On-demand-videot

«  Whitepaper-sisallot - Blogit

* Sisaltopaketit « Ostopolun keskivaiheilla: demot, yhteydenotot myyntiin
Kunkin siséltdétyypin toimivuus omalle toimialalle tai tarjoamallesi tuotteelle tai palvelulle
selvida aina parhaiten kokeilemalla.
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Sijoita call-to-action sinne,
missa se nakyy

Call-to-action -painikkeet kannattaa sijoittaa verkkosivustolla niin, etta niita
ei tarvitse erityisesti etsia. Usein paras sijoituspaikka on sivun ylaosassa.
Silloin se ndkyy myés ilman sivun scrollaamista.

Product ~  Methodology Pricing O data hox Pariners ~  Resources -

Basics

Help Docs

th

Adding and Modifying s
Get
jow to Track YouTube Channel Performance with Databox
Browse all articles

10
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Selkeys

Hyva call-to-action on selkea. Tekstin tulee kertoa tasmallisesti mita call-to-
action -painikkeesta tapahtuu. Jos tarkoitus on ohjata kontakti lataamaan
eBook, kehoita lataamaan eBook.

KATSO WEBINAARI

LATAA EBOOK
PYYDA DEMO
KUUNTELE PODCAST
KATSO VIDEO
LATAA TEMPLATE
PYYDA ARVIO
OTA KAYTTOON

OSALLISTU TAPAHTUMAAN

11
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Call-to-actionin suunnittelu

Call-to-actionin on tarkoitus olla helposti huomattava, tama tulisi ottaa
huomioon my6s sen suunnittelussa. Kannattaa siis valita painikkeen taustavari
ja muoto niin, etta CTA on helposti havaittava ja houkuttelee klikkaamaan.

CALL-TO-ACTION CALL-TO-ACTION

CALL-TO-ACTION

Linkita CTA omalle
Landing Pagelle

Linkkaa CTA-painike omalle landing pagelle esimerkiksi kotisivun sijaan. Oma, erityisesti
talle call-to-actionille raataloity landing page on hyva valine relevantin ja kohdennetun si-
sallon tarjoamiseksi, vaikka CTA ei johtaisikaan ladattavaan sisaltéoon. Se auttaa myéhem-
min myds tulosten seurannassa ja sivustokavijan tarpeiden ymmartamisessa.

12
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Offerit tuotesivuille

Yrityksen tuote- tai palvelutarjonnasta kertova sivu on hyva paikka juuri
siihen aihepiiriin sopivan CTA:n tarjoiluun. TAma tarkoittaa sita, etta myos
CTA:t tulee raataléida ja niitd kannattaa olla useita eri tarpeisiin.

Free tools for the individual

salesperson to connect with more

leads and close more deals.

@ Email tmplates & schaduling

@ Document shasing

© Gl & Outlock integraticn

@ Lvecha

A full suite of sales tools for your
whole team to shorten deal
cycles and increase close rates.

@ Premium versions of all free tools, plus ...

@ Prospect visit tracking
@ Predic
© salesho
@ sm
9 Ml

@ Customizable reports

@ daal pipalines

© Over 27 additianal features

-

)

Esimerkissa CTA "Get a Demo” on tuotesivulla. Liidigeneroinnissa voisi kayttaa
myds yleisempaa opasta, jonka aihe liittyisi tuotteeseen.

Kiitos-sivut

Kiitos-sivu lomakkeen tayttamisen jalkeen on hyva paikka aiheeseen liittyvien lisasisaltéjen
tarjoamiseen. Muista siis kiitos-sivun mahdollisuudet.

13
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VIERAILIJOISTA LIIDEJA

Landing Page

Lyhyt offerin esittelysivu, jonka kautta potentiaalinen asiakas paasee
offeriin kasiksi esimerkiksi lomakkeen kautta.
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Toimivan Landing Pagen
elementit

Landing pagen tavoite on konvertoida vierailijoista liideja.
Landing pagen elementit ovat tyypillisesti:

FREE WORKBOOK By completing this workbook, you will:

the

et Sted i Contest Maristing

Content Marketing Workbook

A Beginner's Guide to Applying Content
Marketing to your Business
Second Lebtien

Otsikko, tarvittaessa Lyhyt kuvaus sisallésta
my®os alaotsikko

DOWNLOAD NOW!

CONTENT
MARKETING

WORKBOOK

Kuva Henkildtietoja keraava lomake
ja tukielementit, kuten linkki
tietosuojaselosteeseen.

15
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Landing page toimii
parhaiten "nakuna”

Kun vierailija on saapunut landing pagelle, tédrkein tavoite on pitaa hanet
siella. Siksi kaikki ylimaaraiset elementit, jotka voisivat olla hairioksi
konversiolle on syyta poistaa.

¢ Navigointi poistettu

HubSpat is an inbound marketing and sales
HubSEpt =
v

are platform that helps companies attract

isitors, convert leads and clese customaers,

FREE WORKBOOK

Get Started with Content Marketing

Content Marketing Workbook

A Beginner's Guide to Applying Content
Marketing to your Business

Second Edition

16



16

Landing pagen otsikko vastaa

call-to-actionia

HubSpot Inbound Marketing

www_hubspot.com/Inbound-Marketing

Inbound Marketi
Easy To Use| Get A Demo Now!

Ad copy to

landing page

HubSEHL

Definitely not your Everyday Product Demo:

VoS TOCR M08 X

Mere's how 1t works

1. I 0ut e T00m 0N I 1IGAE 30 0N OF OUF friendly INDOUNA Mansting
Speciatists wil Oive JOU & Call 1N 3 CODR O Ca s ) )
) Y

2 VWOT ovaate JOUr MDE'S CUMPnt PATOrMANce HOw weil 3¢ 10U

l Request a demo call today! I
SRy TRING 20ATTIGE Of MO0 TANRING? We S 10 ot

5 Name *
3 WEE COmPaNe JoU QINEL JOuT COMPAtIONs 370 IRt CPPOrnes 1
]
Last Name *
4 WEE B00W 10U NOW 10 COMVIE MO VISHOS INtO Macs 10 INCTease 1our
revenuR Ovef T 100 lerm
eman
S We's cemonstran: now HUD $pot tracks the RO! of Jour marketing efforts
80 10U C37 ITDIOVe Over Time IR

a\
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Landing pagen otsikon tulisi vastata call-to-action -painikkeen tekstia,
joka johti kyseiselle landing pagelle. Tallad tavoitellaan selkeytti ja
yhdenmukaisuutta - ja nehan ovat hyvia asioita.

17
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Vahemman on enemman

Landing pagella patee vain yksi sdaantd: vahemman on enemman.
Mita yksinkertaisempi ja selkeampi landing page on, sen parempi.
Landing pagen tavoite on konvertoida vierailijasta liidi. Tama tavoite
tulee pitada kirkkaana mielessa, kun landing pagea suunnitellaan.

>
ich icht @ trader

‘Extended Hours

oy risk

Over 10 of T Fortune 100 Trust QuickBase Task Management Software

() ebY
') jetBlue G | S

P A e
1l Free e (onNng Owgoing (wslommes Sugoert

Gougle

MIXESSON
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Sita saat, mita lataat

Landing pagella kannattaa kertoa selkedsti mita vierailija saa,
kun lataa offerin. Selkeys on tdassdkin valtti. Listat ja bullet pointit
kannattaa kayttaa hyédyksi.

By completing this workbook, you will:

v Learn the power of v Learn a framework and
storytelling in content process for generating

marketing content ideas

Learn how to plan a long- v Learn how to effectively
term content strategy promote content

Learn how to extend the v Learn how to create a topic
value of your content cluster and pillar page

through repurposing

19
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Social Sharing

Landing page on hyva paikka social sharing -ikoneille.
Haluammehan, ettd mahdollisimman moni l16ytaa ja lataa offerin.

[f] share [l v Tyikaa 34 ] Jaa

20

Enemman on enemman

Enemman landing pageja, enemman liideja. Offereiden suhteen ei ole syyta
kitsastella. Tarjoa erilaisia offereita erilaisiin tarpeisiin.

= o

eBook Whitepaper Webinar Free Trial

20
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Formin eli lomakkeen pituus

Lomakkeen tulisi olla mahdollisimman kevyt, jotta siita el muodostu konversioblokkeria.
Liian tyélaalta vaikuttava lomake voi johtaa vahaisempiin liidimaéariin. Toisaalta, liian
kevyella informaatiolla varustettu liidi ei valttamatta ole laadukas myynnin ndkdkulmasta.

Se, montako pakollista kenttaa formiin voi sijoittaa vaihtelee. Paras tapa 16ytaa sopiva ja
toimivin kysymyspatteristo juuri sinun yrityksesi tarpeisiin on testata asia kaytédnndssa ja
analysoida tulokset.

DOWNLOAD NOW!

FIRST NAME* LAST NAME* EMAIL *

PLEASE COMFLETE THIS REQUIRED PLEASE COMPLETE THIS REQUIRED PLEASE COMPLETE THIS REQUIRED
FIELD. FIELD. FIELD.

DOES YOUR COMPANY SELL ANY OF THE FOLLOWING SERVICES:
- WEB DESIGN

- ONLINE MARKETING

- SEQ/SEM

- ADVERTISING AGENCY SERVICES”

ar

- Please Select -

PLEASE SELECT AN OPTION FROM THE DROPDOWN MENU

SUBSCRIBE TO HUBSPOT'S MARKETING BLOG

SUBSCRIBE TO HUBSPOT RESEARCH

We're committed to your privacy. HubSpot uses the information you provide to us to
contact you about our relevant content, products, and services. You may unsubscribe from

these communications at any time. For more information, check out our Privacy Policy.

DOWNLOAD NOW

22
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Lahettaa vai ei?

Yksi helppo tapa parantaa lomakkeen konversiota on vaihtaa sana, joka
lomakkeen lahettamispainikkeessa lukee. Usein kyselylomakkeet
kehoittavat oletusarvoisesti "ldheta” tai "submit”.

Kokeile vaihtaa teksti vastaamaan asiaa, jota lomaketta tayttava on juuri tekeméassa.
Toimisiko "Lataa eBook”, "Osallistu webinaariin” tai jokin muu kontekstiin paremmin
kytkeytyva kehoite painikkeen tekstina paremmin?

Tee painikkeesta my6s visuaalisesti hyvin erottuva ja klikattava.

Request a Demonstration

FirszL Name =

I ast Name& -

Compamy_*

Emniail *

[T Sigr up fer Uhe Markeling
with Microsnft CRE
Mewis|atter

Subrit |
[ ]
[
Ei nain! °

23
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Huoli tietosuojasta

Huoli henkilétietojen padtymisesta vaariin kasiin on ymmarrettava.
Pida huoli siitd, ettd henkilotietojen kasittelyn ja keruun perusteet ovat
yrityksessasi kunnossa.

» Lisaa lomakkeeseen linkki yrityksesi tietosuoja- tai rekisteriselosteeseen

» Varmista, etta tietojen keruu tapahtuu suojatun yhteyden valityksella

v/ Norton () TRUSTe
A

[ ]
Esimerkki suojatun yhteyden viestimisesta
landing pagen lomakkeen yhteydessa.

24
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Tee lomakkeesta lyhyt tai
ainakin lyhyen nakoinen

Vaikka lomakkeella kysyttdisiinkin muutama lisdkysymys, lomakkeen ei
tarvitse nayttaa tuskastuttavan pitkalta. Pienenna tdytettdvien kenttien
pituutta ja kenttien etdisyytta toisistaan. Naissda lomakkeissa on saman
verran kysymyksid, mutta toinen vaikuttaa huomattavasti lyhyemmalta:

Name:*
Name:*

Email*

Email*
Company*
Phone*

Company*

Phone*

Molemmissa on sama maara kenttia, mutta
lomake A ndyttaa lyhyemmalta kuin lomake B.

25



Muista myos nama,
kun generoit liideja...
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Bloggaa liidit sisaan

Muista yrityksesi blogi liidigeneroinnin tyévilineena. Lisaa jokaiseen
blogiartikkeliin linkki soveltuvalle landing pagelle ja hyvat call-to-actionit.

PRAM | PALVELUT GROWTH TECHNOLOGY HINNAT RESURSSIT

Hyva, selkea ja toimiva verkkosivusto on satsaus. joka maksaa itsensa takaisin. Jokaisella pitaisi olla varaa
selkesan, helposti yllapidettavasn ja jatkuvasti paivittywaan sivustoon, joka ajaa kasvua ja tukee yrityksen
myynnillisia tavoitteita. GDD-mallin avulla tasts utopiasta on mahdollisuus tulla todellisuutta.

Lue myis:

» HubSpot CMS: verkkosivustoalusta, joka tukee kasvua
« Verkkosivustojen suunnittelu Growth-Driven Design -periaatteilla

Aiheet: Growth-Driven Design, Verkkosivustot

!

Esimerkissa CTA on sijoitettu blogiartikkelin loppuun.
Offer liittyy blogin aiheeseen, ja ohjaa landing pagelle.

27
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Itsestaan selvdd, mutta joskus tdmakin unohtuu. Jos yrityksesi hyddyntaa
sahkodpostimarkkinointia, jokainen sahkopostiviesti on myés mahdollisuus

* Huolehdithan, etta sinulla on lupa lahestya kontakteja sahkdisia kanavia pitkin.

+ Muista laatu. Tahtaa siihen, etta sahkoépostiviesti on niin hyva, etta kontakti haluaa jakaa

26
Email

offereidesi nostopaikaksi.

sen kollegalleen.

* Muista mahdollistaa viestin jakaminen. Lisda sahkopostiin l1aheta eteenpain -linkki ja

sosiaalisen median jakonappulat.

28

HubSpHt o

Hithare

In 2012, the world of marketing undenwent major changes. Yi'e saw
the rise of Pinterzsl. the growth of big dala, an sggressive polibical ad
war, and Facabook's 1 Billienth user. to name a few.

But what's in store for the next yeer? Download this new guide, 20 MARKETING

Must-Hrow Markeiing Trends & Predicitions for 2013, to gaze TRENRS & PREHCTINS
into the future of marketing.

Wy, -

Fih

rketi

Downlaad thiz guide to hear predictions from indusiny analyst and
thought leadars, such as:

Rand Fishkin, SEQmoz founder and CED Sharing
Brian Halligan, HubSpot co-founder and CED : !
David Meerman Scott, Best-Selling Authar m B
Greq Alexander, Salzs Benchmark Index CEO

David Raab. Gleanster Res=zarch Dirsctor

Enjoy.
Jessica

Jessica Meher
lead of Enterpnse Marketing
lubSpot
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Sosiaalinen media

Reach vai engagement? Molempi parempi. Tahtaa sosiaalisessa mediassa
sisaltdihin, jotka resonoivat ja joihin potentiaaliset kontaktisi
haluaisivat sitoutua.

Tee offereistasi nostot sosiaalisen median kanaviin ja seuraa niiden toimivuutta.

Kokeile erilaisia copy-teksteja. Testaa ensin orgaaninen nakyvyys, valitse sisallot, jotka toi-
mivat parhaiten ja pista pdkkoda pesaan tukemalla parhaiden nostojen levidmista
maksettuina postauksina.

28

Hakukonenakyvyys

Muista landing pagen hakusanaoptimointi:

» Valitse avainsana, josta landing pagella on kyse ja sijoita se viisaasti sivun otsikkoon,
alaotsikkoon ja metatietoihin.

* Ole luonteva, ala ylikayta. Kayta synonyymeja ja sanan muunnelmia.

+ Lisaa avainsana kuvan nimeen tai tiedoston nimeen seka ALT-tekstiin.

+ Kéytéd avainsanaa URLissa

29
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Kayta linkkeja ja call-to-
actioneita offerin sisalla

Kayta linkkeja ja call-to-actioneita offerin sisalla.

CHECK LIST:
Inbound-markkinointikampanja

TEHTAVA TEHTY

2 Kohderyhma Kenelle viesti on suunnattu? Ymmarré ostaja-
0 persoonaasi ja tunnista kampanjan kohdeyleiso

22 ennen kampanjan aloittamista.

Vinkki: Hyédynna persoonatydkalua!

Aseta tavoitteet Varmista, etta ne ovat mitattavia ja konkreettisia.

/\7\n Vinkki: aseta tavoitteet SMART-laskurin avulla:

Specific, Measurable, Attaiffable, Realistic,
Time-bound.

|

Esimerkin offerissa on linkkeja muihin oppaisiin ja tyokaluihin.

30
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A/B-testaus

Testaa, analysoi ja optimoi. Vain ndin tiedat mika toimii parhaiten juuri sinun
yrityksellesi, tuotteellesi tai palvelullesi seka toimialallesi.

Version A Version B
20% Conversion Rate 25% Conversion Rate

31



RESURSSIT &

Tyokalut

Lisamateriaalit markkinoinnin, myynnin ja kasvun suunnitteluun.
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Inbound-markkinoinnin checklist

Markkinoinnin keinot ja kanavat ovat muuttuneet, mutta samat ongelmat
toistuvat myés nykyisin: tulosten mittaaminen ja osoittaminen on vaikeaa,
oikeiden kanavien valinta on vaikeaa tai niita ei osata hyédyntaa tehokkaasti,
markkinointiteknologian kaytto on vaikeaa ja aikaavievaa.

Ota check list kayttdon, jolla saat selkean rungon kampanjasuunnitteluusi ja luot
kampanjan mika:

+ Ottaa kohdeyleisdn ja ostajapersoonan aidosti huomioon jo suunnittelun alkuvaiheessa
+ Palvelee myynnin ja markkinoinnin tavoitteita

« Kayttaa teknologiaa tehokkaasti hyddykseen

LATAA ILMAINEN
INBOUND-MARKKINOINNIN CHECK LIST

eor ST

PRAM!
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SMART Marketing Goals Excel-laskuri

SMART on metodi, joka auttaa maarittamaan aidosti saavutettavat tavoitteet.

SMART on lyhenne sanoista:

+  Specific (tarkka)

* Measurable (mitattava)

+ Attainable (saavutettavissa oleva)
* Relevant (oleellinen)

* Time-bound (aikaan sidottu)

limainen SMART-laskuri auttaa maarittelemaan markkinointisi tavoitteet:
« Maarittele mikd on markkinointisi yleinen tavoite
+ Tarvitsetko lisaa kavijoita sivustollesi, uusia liideja vai lisaa asiakkaita?

» Missa ajassa tavoitteet ja tulokset pitaisi nakya?

LATAA ILMAINEN
SMART MARKETING GOALS -LASKURI
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PRAMI

TIETOA MEISTA:

Prami on markkinointitoimisto,

joka auttaa yrityksia

kasvattamaan myyntiaan

Autamme asiantuntijaorganisaatioita, teknologiayrityksia seka digitaalisia
palveluita lisdamaan tunnettuuttaan, hankkimaan uusia asiakkaita seka
pitamaan huolta nykyisista asiakkaistaan.

Tulokset syntyvét silloin, kun markkinointi on strategista, suunnitelmallista ja
jatkuvaa. Siksi katsomme kokonaisuutta yksittaisten toimenpiteiden sijaan.
Kun pohja on kunnossa, on helpompi kasvaa.

VARAA AIKA ILMAISEEN
INBOUND-MARKKINOINNIN ANALYYSIIN

WWW.PRAMI.FI
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