Yritysten paattajatiedot tulivat web—analytiikkaan
Myynti ja markkinointi [6ytavat kavijaseurannalla kohteensa

Aktiivista b to b myyntia tekevat yritykset ovat jo muutamia vuosia hyédyntaneet
kéavijaseurantaohjelmien mahdollisuutta tunnistaa omalla sivustolla vierailevat yritykset.
Perusajatuksena on kohdentaa myynti ja markkinointi niihin yrityksiin, jotka ovat juuri nyt
kiinnostuneita yrityksen tuotteista ja palveluista. Nain sddstetadn myynnin aikaa ja parannettaan
markkinoinnin tehokkuutta.

Myynnille on jaanyt kuitenkin muutama ongelma ratkaistavaksi keneen ottaa yhteyttd, mitka
yritykset ovat sopivan kokoisia tai kuuluvat potentiaalismpaan toimialaan? Taté tietoa ei pelkalla
verkkosivujen seurannalla voida hankkia.

Etsiessaéan yhteistydkumppania kavijaseurantansa kehittamiseksi, suomalainen web-analytiikkatalo
Snoobi Oy paatyi samaan poytaan Suomen Asiakastieto Oy:n kanssa. Kesalla 2009 alkaneen
yhteistyon lopputuloksena Asiakastiedon yritysrekisterista tuotiin paattajatiedot ja segmentointia
tarkentavat tiedot Snoobin kavijaseurantaan.

Juuri tata Snoobia taydentavaa tietoa asiakkaamme ovat kaivanneet ja Suomen Asiakastiedolta
saimme laadukkaimmat yritysrekisterit asiakkaittemme kayttoon , summaa Snoobin paaomistaja ja
juuri vuoden ohjelmistoyrittajaksi valittu Pekka Koskinen.

Yrityskavijdiden segmentointi siirtyi uudelle aikakaudelle

Tahan asti Snoobin kayttajat ovat luokitelleet sivustolla kdyneet yritykset paremmuusjarjestykseen
verkkokayttaytymisen mukaan. B to b yritysten kohderyhmana on kuitenkin usein tietyn toimialan tai
kokoluokan yritykset. Pelkké kavijan verkkokayttaytyminen ei aina riita oikean kohderyhman
maarittelyyn. Suomen Asiakastiedon yritysrekisteri mahdollistaa kdvijaseurannasta poimittujen
yritysten luokittelun Snoobissa toimialoittain, liikevaihdon ja henkiléston maaran mukaan.

Paattajatiedon 16ytyminen tunnistetuista yrityksista on myyntiliidien kannalta erittéin tarkea uudistus.
Sivustolla vieralleen yrityksen nimen yhteyteen tuodaan lista yrityksen paattavista henkildista
yhteystietoineen. Myynnilta ja markkinoinnilta poistuu ty6las tiedonhankintavaihe, liidien
hyodyntaminen nopeutuu ja markkinoinnista tulee kohdennetumpaa.

Segmentoinnin tarkentuminen auttaa myos kavijaseurannan peruskayttssa. Kavijaseurantaa
kaytetaan kohderyhmien verkkokayttaytymisen analysointiin, Internet—-mainonnan vélineiden
valintaan, kampanjoiden mittaamiseen ja optimointiin seka verkkosivustojen kehittdmiseen.

Asiakastiedon yritystietokanta on Suomen suurin ja rekisteri paivittyy jatkuvasti monesta eri
lahteesta. Asiakastiedon Myynnin ja Markkinoinnin tietopalveluiden myynnista vastaava René
Lonnqvist toteaa, Snoobin palveluiden avulla asiakas voi selvittaa mitka yritykset ovat
kiinnostuneimpia. Asiakastiedon yritysrekisterin tietoja yhdistamalla Snoobin palveluun saadaan
entista tarkemmin segmentoitua asiakkaita, ja potentiaalisimpia paattdjia voidaan lahestya oikeaan
aikaan.
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