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Analyysi, Markkinoinnin johtaminen ja toteutus

1. Mitka ovat tarkeimmat erottautumistekijamme?
e Mita teemme kilpailijoita paremmin?

e Mita hyotya siita on asiakkaillemme?

e Mista saamme asiakkailtamme kiitosta?

2. Miten markkinointi tukee yhtién strategiaa?

e Onko markkinoinnille asetettu selkeat ja mitattavat maaralliset tavoitteet?
e Mita vaatimuksia yhtion strategia ja tavoitteet asettavat markkinoinnille?

e Ohjaako yhtion strategia riittavalla tavalla markkinoinnin johtamista?

3. Onko yrityksemme tarjooma kilpailukykyinen?

e Mita lisaarvoa haluamme kokonaisuutena tuottaa asiakkaalle?

e Onko tuotteitten tai palveluiden muodostama kokonaisuus riittavan laaja?
e Tuntevatko asiakkaat meidan tuotteemme ja palvelumme?

e Miten voimme jatkossa tuottaa asiakkaalle yha korkeampaa lisaarvoa?



Kehittaminen, Markkinoinnin johtaminen ja toteutus

1. Toteutuuko markkinointi yhtion strategian mukaisesti?

e VVastaako markkinoinnin kaytannon toteutus yhtion strategian vaatimuksia?
e Mita muita tavoitteita markkinoinnin johtamisella on nakyvyyden lisaksi?

e Miten markkinointia kehitetaan?

e Miten markkinoinnista saadut kokemukset heijastuvat yhtion strategiaan?

2. Mitka ovat markkinoinnin tarkeimmat viestit ja keinot?

e Mita viestia haluamme kertoa kullekin kohderyhmalle markkinoinnin avulla?

e Luovatko nama viestit meista positiivista ja erottuvaa kuvaa suhteessa kilpailijoihin?

e Mita markkinoinnin keinoja hyédynnamme? Keinoja ovat laajasti ajateltuna mainonta,
henkil6kohtainen myyntityd, menenkinedistaminen ja suhdetoiminta

e Mita viestintakanavia asiakkaamme seuraavat?

e Olemmeko nakyvissa asiakkaille tarkeissa kanavissa?

3. Milainen on jakelukanavien kattavuus suhteessa kilpailijoihin?

e Minka kanavien kautta kilpailijat ovat yhteydessa asiakkaisiin?

e Miten nykyiset jakelukanavamme toimivat?

e Mita digitaalisia kanavia voisimme kayttaa?

e Mita digitaalisia alustoja hydodynnamme tai voisimme hyddyntaa paremmin?
e Voisiko jakeluverkostoa laajentamalla tai tehostamalla kasvattaa myyntia?



Toimeenpano, Markkinoinnin johtaminen ja toteutus

1. Onko markkinoinnin toteutus suunniteltua?

® Onko aikataulutettu markkinointisuunnitelma tai vuosikello jo kaytossa?

e Mita asioita markkinnoinnin suunnittelussa pitdaa huomioida?

e Miten markkinoinnin toteutusta voidaan tehostaa paremmalla suunnittelulla tai uusilla
kaytannaoilla?

2.Milla perusteella markkinointia kehitetaan?

e Miten voimme hyodyntaa asiakkailta saatua tietoa markkinoinnin suunnittelussa ja tuotteiden ja
palvelujen kehittamisessa?

e Milla tavoin henkiléstomme pitaa ylla markkinointiosaamistaan?

e Onko markkinoinnin johtamiseen ja toteutukseen olemassa riittavat ohjeet, osaaminen, resurssit ja
sovitut vastuualueet?
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Analyysi, Asiakassuhteiden hallinta ja uusasiakashankinta

1. Kuinka yhtion strategia ohjaa asiakassuhteiden hallintaa?

e Mita tavoitteita yhtion strategia asettaa asiakassuhteiden hallinnalle ja uusasiakashankinnalle?
e Minkalaisia asiakkuuksia pyrimme jatkossa saavuttamaan ja yllapitamaan?

e Minkalaisista asiakkuuksista olemme valmiita luopumaan?

e Minka tuotteiden tai palveluiden myyntiin erityisesti panostetaan?

2. Onko asiakassuhteiden hoito ja uusasiakashankinta systemaattista seka suunniteltua?

e Kuinka usein eri asiakasryhmiin ollaan yhteydessa vuosittain?

® Onko asiakkuuksien hoito vastuutettu selkeasti?

e Onko yrityksen uusasiakashankinnalle erilliset tavoitteet ja selkeat vastuut?

e Kuinka usein ja milla keinoin yrityksesta ollaan aktiivisesti yhteydessa potentiaalisiin asiakkaisiin?

3. Mita asiakkailta saatavaa tietoa yritys keraa ja hyodyntaa?

e Mitd asiakassuhteen yllapitamista tai lisamyyntia tukevaa tietoa yritys keraa asiakkailtaan?

e Mita muuta tietoa yritys keraa asiakkailtaan tai asiakasrajapinnasta?

e Kuinka asiakasrajapinnasta saatua tietoa hyodynnetaan myynnin ulkopuolella muualla
organisaatiossa?

® Onko yrityksella kaytossa asiakkuuden hallintajarjestelma (CRM)?

e Miten tiedon kerdaaminen on organisoitu? Kuka kerdaa, mihin kerataan, miten raportoidaan, kuka
seuraa?



Kehittaminen, Asiakassuhteiden hallinta ja uusasiakashankinta

1.Mita keinoja asiakassuhteiden hoitamiseen kaytetaan?

e Milla tavoin asiakkaisiin ollaan yhteydessa myyntitilanteiden ulkopuolella?

e Miten naita tilanteita hyddynnetaan myyntia tai kehittamista tukevan tiedon keraamiseen?
e Tehdaanko lisamyyntia aktiivisesti ja asiakaslahtoisesti?

2. Milla tavoin yritys keraa liideja, eli potentiaalisia asiakkaita?

e Onko yrityksella jatkuvasti riittava maara korkealaatuisia liideja, eli potentiaalisia asiakkaita
korvaamaan luonnollinen poistuma tai mahdollistamaan kasvu?

e Milla tavoin yritys keraa liideja ja reagoi naihin?

3. Miten yritys kasvattaa asiakasuskollisuuttaan?
e Onko yrityksella systemaattinen tapa asiakasuskollisuuden kehittamiseksi?
e Milla tavoin yritys pyrkii sitouttamaan asiakkaitaan pitkalla aikavalilla?



Toimeenpano, Asiakassuhteiden hallinta ja uusasiakashankinta

1. Mita toimenpiteita eri asiakkaiden kanssa tehdaan ja kuinka toimenpiteet valitaan?
* Onko asiakkaat luokiteltu tarkeyden perusteella? Jos, niin milla kriteereilla?

e Panostetaanko tarkeimpiin asiakkaisiin tavanomaista enemman?

* Onko uusasiakashankinta ja asiakkuuksien hoito vastuutettu selkeasti ja erikseen?

e Hyodynnetaanko kaikkia asiakasrajapinnassa tyoskentelevia asiakkuuksien hoidossa?

2. Kuinka asiakasrajapinnasta keratty tieto tuodaan muun organisaation kayttoon?

* Tukeeko asiakasrajapinnasta saatava tieto riittavalla tavalla esimerkiksi yhtion strategista
johtamista, markkinoinnin johtamista ja tuotekehitysta?

* Onko yrityksella systemaattinen tapa kilpailijatiedon keraamiseen?

e Kuinka tietoa kerataan, levitetdaan ja hydodynnetaan muualla organisaatiossa?

3. Suunnitelmana koonti, aikataulutus ja vastuuttaminen

e Miten jaottelet esiin tulleet kehittamistoimenpiteet kehityshyppayksiin, kehitysprojekteihin ja heti
tehtaviin kehittamistoimenpiteisiin?

e Ketka vastaavat ja ketka osallistuvat kehittamiseen?

e Miten toimenpiteet aikataulutetaan?

e Miten suunnitelman seuranta, tulosten mittaus ja projektien ohjaus toteutetaan?

Seuranta

e Miten markkinoinnin toimenpiteiden toteutusta ja tavoitteiden saavuttamista mitataan ja
arvioidaan?

e Miten seurataan ja arvioidaan toimintaympariston muutoksia ja niiden vaikutuksia yrityksen
toimintaan?

e Kuinka usein ja miten suunnitelmaa paivitetaan saatujen kokemusten ja ympariston muutosten
seurauksena?
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Analyysi, Brandiosaaminen

1. Mika on brandin tilanne meilla?

e Mita tavoitteita yrityksen brandille on asetettu?

e Millainen mielikuva asiakkailla on meista ja kuinka tunnettu olemme asiakasryhmassamme?

e Millainen on asemamme kilpailijoiden brandeihin verrattuna?

e Millaisia asioita asiakkaidemme arvostavat valitessaan toimittajia ja vastaako mielikuva meista naita
arvostuksia?

e Miten keraamme tietoa asiakkaiden arvostuksista ja mielikuvista?

2. Mika on brandin kehittamisen tilanne talla hetkella?

e Kuka vastaa brandin rakentamisesta ja kehittamisesta?

e Millaista omaa ja yhteistyoverkoston osaamista meilla on kaytettavissa brandin kehittamiseen?
e Miten suunnitelmallisesti ja tavoitteellisesti kehitamme brandia?

e Miten mittaamme ja seuraamme brandin kehittamisen tuloksia?



Kehittaminen, Brandiosaaminen

1. Millainen on brandimme tulevaisuudessa?

e Mita asiakkaamme arvostavat ja mika vaikuttaa heidan paatoksiinsa?
e Mita lupaamme asiakkaillemme?

e Miten lupauksemme valittyy asiakkaillemme?

e Miten lunastamme lupauksemme?

2. Mita kehittamistarpeita tunnistat, kun vertaat tavoitteita nykytilaan?

e Mita voimme kehittya asiakkaiden arvostusten tunnistamisessa?

e Miten voimme saavuttaa brandille asetetut tavoitteet?

e Miten yrityksen sisainen toiminta tukee tavoitteena olevaa mielikuvaa?
e Miten voimme viestia brandista asettujen tavoitteiden mukaan?



Toimeenpano, Brandiosaaminen

1. Kehittamistoimenpiteet

e Miten voimme tehda tunnistaaksemme paremmin asiakkaiden arvostukset ja niiden muutokset?
e Miten seuraamme brandin kehittymista tulevaisuudessa?

e Miten voimme hyodyntaa brandia paremmin kilpailukeinona esimerkiksi hinnoittelussa?

e Miten saamme yrityksen sisdisen toiminnan tukemaan tavoitteena olevaa mielikuvaa?

e Mita kehittamistarpeita meilla on brandin kehittamisen prosesseissa, osaamisessa ja
organisoinnissa?

2. Suunnitelmana koonti, aikataulutus ja vastuuttaminen

e Miten jaottelet esiin tulleet kehittamistoimenpiteet kehityshyppayksiin, kehitysprojekteihin ja heti
tehtaviin kehittamistoimenpiteisiin?

e Ketka vastaavat ja ketka osallistuvat kehittamiseen?

e Miten toimenpiteet aikataulutetaan?

e Miten suunnitelman seuranta, tulosten mittaus ja projektien ohjaus toteutetaan?

Seuranta

e Miten markkinoinnin toimenpiteiden toteutusta ja tavoitteiden saavuttamista mitataan ja
arvioidaan?

e Miten seurataan ja arvioidaan toimintaympariston muutoksia ja niiden vaikutuksia yrityksen
toimintaan?

e Kuinka usein ja miten suunnitelmaa paivitetaan saatujen kokemusten ja ymparistén muutosten
seurauksena?
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