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“Ma olen valmis 
teistmoodi 
turunduma

kui..”

“ …ma näen, et minu 
juht väärtustab 

tulemuste saavutamist 
läbi analüütilise 

turunduse“

“…ma saan aru mida 
minult oodatakse ja 
kuidas see aitab mul 
paremini tulemusi 

saavutada”

“…mul on oskused ja 
tugi süsteemi kasutusele 

võtuks”

“…süsteemid toetavad 
muutust, mida minult 

oodatakse“
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Juhtide kokkulepe - teisiti pole võimalik 
suurepäraseid tulemusi saavutada

1. Ühine ja pingutav kasumieesmärk kõikide 

tiimiliikmete tulemusplaanis;

2. Analüütilise turunduse juht ja selgete vastutustega 

tiim;

3. Iga turundustegevuse mõõtmine normiks ja kõigile 

nähtavaks.



Selged arendusvaldkonnad paigas 
lõpptulemuse keeles

Andmed ja 
mõõtmine

Uute andmete 
lisamine.

Kampaania 
tagasiside (RR) 
ja kontaktide 
kasutamise 
mõõtmine.

Arendus

Eelduste 
loomine MV 

realiseerimiseks.

Versiooni-
vahetus.

Jooksvad 
arendus ja 

hooldustööd 
SASi 

töövahendites.

Müügivõimalused

Olemas 
meeskond, kes 

vastutab müügi-
võimaluste 

realiseerimise 
eest. 

Müügivõimaluste 
all kõik 

fookustooted. 

Teenindajad  
kasutavad  

müügivõimalusi.

Digiturundus

SAS Digital
Marketing on 
kasutusel ja 
kampaaniad 
toimuvad läbi 

MA.

Olemas 
vähemalt 

6 korduv-
kampaaniat e-

posti teel. 

Analüütika

Mudelid on 
mõõdetavad, 
projektijuhid 

oskavad 
kasutada ja 

hinnata nende 
mõju.

Lepitud kokku, 
millised on 

analüütiliste 
mudelite uued 

suunad. 



Kõigile arusaadav mudel turunduse 
kasumi mõõtmiseks

sihtrühm

baasstsenaarium e. kontrollgrupp

kampaaniakulud sh. allahindlused

sihtrühm – baasstsenaarium – kampaaniakulud = turunduse kasum
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Oskuste arendamine on igapäevane 
järjepidev töö

1. Arusaam ärist ja klientidest;

2. Ahaa efekt – turundusideed ja mõtted;

3. Konkreetsed turundustegevused igaühe oma 

vastutusvaldkonnas;

4. Kainenemine – asi polegi nii lihtne - kohapealne 

igapäevane tugi kampaaniate läbiviimisel.

Ülikriitiline



Lihtne ja töötav süsteem (pole alati 
nii…)

Ülevaade 
klientidest

Pakkumise 
koostamine

Kampaania 
käivitamine

Tulemuste 
mõõtmine

Järeldused

Jätkukampaania

Turunduse 
eesmärgid



Müügivõimalused = reaalne koostöö 
müügi ja turunduse vahel

Pakkumiste pott

Ühekordsed- ja 
korduvkampaaniad

Andmed ja 

mudelid

Marketing 

Automation

Müügivõimalused

E-teenindus

Telemarketing/
otsepost



Turundus toob kliendid poodi – sõna 
otseses mõttes

• Mudeli abil valitud 5,500 klienti

Tulemus:

• veinile tuli järele 2596 klienti

• sooritas 727 klienti ehk 13,2%

• Kampaania kasum: 1,4 MEEK

Õppetunnid:

• Korraga liiga paljudele 

klientidele

• Valimivead (näiteks: 

garaažikooperatiivid jne.)





Analüütika ja turunduse ühendamine –
järjepidev töö, mitte helesinine unistus 

Juhtimine Mõistmine

Tugi Süsteemid


