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1. Johdanto

Digitaalisen asiokashankinnan kyvykkyys on
nykyisin térkedd lthes kaikilla toimialoilla,

sillé asiokkaat perehtyvat tuotteisiin ja palve-
luihin ennen myyntikohtaamista, vaikka itse
myynti tapahtuisikin perinteisen myyntimallin
mukaisesti. Tassd tutkimuksessa digitaalisen
asiakashankinnan kyvykkyydelld tarkoitetaan
sitd, kuinka yritys kdyttad hyvékseen verkkosi-
vuston asiakashankintamahdollisuuksia.

Suomen suurimpien SaaS-yritysten digitaalisen
asiakashankinnan tutkimus tehd&dn nyt ensim-
mdist& kertaa Digital Boost 360:n ja Software
Finland ry:n toimesta. Tutkimuksessa perehdy-
t&dn SaaS-yritysten digitaalisen asiakashankinnan
tilanteeseen, ja sen tdrkeimpdnd tavoitteena

on tuottaa uutta tietoa digitaalisen asiokashan-
kinnan tehostamisesta kiinnostuneille yrityksille.

Tutkimus perustuu Digital Boost 360 Oy:n digi-
taalisen asiakashankinnan kevytanalyysiin, jolla
arvioidaan yrityksen digitaalisen asiakashan-
kinnan ja verkkosivuston asiokaskokemuksen
tilannetta kolmansien osapuolten tydkalujen
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jo asiantuntijoiden analyysien avulla. Digital
Boost -kevytanalyysi toteutetaan ilman padsyd
yritysten omaan analytiikkatietoon, maksullisen
mainonnan tuloksiin tai ns. piilotettujen laskeu-
tumissivujen analyyseihin.

Toimialana SaaS on nuori ja kokonaisuutena di-
gitaalinen asiokashankinta on viel& varhaisessa
vaiheessa, mutta on tutkimuksen kohteena
merkitt&vé monellakin tapaa. Suomi on poik-
keava markkinan pienen koon ja kielialueenkin
vuoksi, mikd lisGé& mielenkiintoa perehty& SaaS-
yritystemme digitaalisen asiakashankinnan
tilanteeseen. Myds varhaisen vaiheen yritysten
rahoitusmarkkina on Suomessa erilainen ver-
rattuna muihin suurempiin markkinoihin. Rahoi-
tuskierrokset ovat keskimadrin merkittavasti
useita maita pienempid ja siten mainontaan
kaytetyt budjetit ovat maltillisempia.

Tutkimuksessa on haluttu perehtyd siihen, onko
yritysten verkkosivuston digitaaliseen asiaokas-
hankintaan vaikuttavien kolmen osa-alueen

tai ndiden perusteella lasketun digitaalisen

asiakashankinnan kevytindeksin vdlilté 16ydet-
tévissd yhteys yrityksen kasvunopeuteen.
Tutkimuksessa analysoidut osa-alueet ovat:

1. verkkosivuston Idydettéivyys (25 %)

2. verkkosivuston suorituskyky (10 %
painoarvo kokonaisindeksiin)

3. verkkosivun asiakaskokemus
(ja asiakkaan ostopolku, mikdili se
oli Idydettévissd, 65 %)

Tatd asioa on haluttu tutkio kokonaisuutena,
osa-alueittain sekd jooteltuna yrityskoon

ja SaaS-ratkaisun toimialan mukaan. Tutki-
mukseen on valittu liikevaihdon perusteella
Suomen 100 suurinta SaaS-yritystd tuoreim-
pien kaupparekisteristd julkisesti saatavilla ole-
vien talouslukujen perusteella. SaaS-yrityksiksi
on listattu yritykset, jotka itse ovat profiloitu-
neet SaaS-yrityksiksi. Tutkimuksessa on tar-
kasteltu yritysten digitaalisen asiakashankinnan
tilannetta ilman yrityshaastatteluja ja padsya



yritysten jarjestelmiin, kuten analytiikkatydka-
luihin. Tutkimus on toteutettu Digital Boost 360
-yrityksen neljén asiantuntijon toimesta kéyt-

tden pohjana yrityksen kehittdmdad ja paljon
kayttdmad digitaalisen asiakashankinnan
kevytanalyysid.

Tutkimukset tulokset ovat monijakoiset jo osa
tuloksista sisaltad myds merkittévia yllétyksid.
Tutkimuksessa havaitaan, etté parhaiten di-
gitaalisen asiakashankinnan analyysissé me-
nestyneet yritykset ovat kasvaneet selkedsti
muita yrityksid nopeammin. Listiksi havaitaan,
ettd eniten yritysten kasvunopeuden kanssa
korreloi yritysten verkkosivun asiakaskokemus.
Lis@iksi kasvunopeus on jonkin verran yhtey-
dessd verkkosivun l18ydettavyyteen. Kaikkein
vdhiten kasvunopeuden kanssa korreloi yri-
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tyksen verkkosivuston tekninen suorituskyky.

Sivutuotteena tutkimuksesta syntyy asteikko
tutkimuksen toteuttamiseksi my6s tulevaisuu-
dessa sekd lista yrityksistd, jotka ovat tidmadn
tutkimuksen mukaan Suomen edistyneimmdit
digitaalisen asiakashankinnan SaaS-yritykset
talla hetkelld. Yrityskohtaisia tuloksia ei joeta
julkisesti, mutta tutkimuksen edistyneimmat
yritykset mainitaan nimelté tutkimuksen jul-
kaisun yhteydessd. Tutkimuksen uskotaan
hyodyttévan SaaS-yrityksid yleisesti tarjoten
konkreettista uutta tietoa jo esimerkkejé
SaaS-yritysten edellékévijdisté asiokashan-
kinnan osa-alueella. Lisdéksi tutkimuksen toivo-
taan heréttdvan mielenkiintoa alan kehityksen
seuraamiseksi. Tutkimus on tarkoitus toistaa
t&dman vuoksi vuosittain.

Tutkimuksessa
havaitaan,
etta parhaiten
digitaalisen
asiakashankinnan
analyysissd
menestyneet
yritykset ovat
kasvaneet
selkedsti
muita yrityksic
nopeammin.



2. Digitaalisen
asiagkashankinnan

kyvykkyys

Digitaalisen asiokashankinnan kyvykkyydell&
tarkoitetaan tassd tutkimuksessa verkkosi-
vuston I8ydettdvyyden, verkkosivuston suori-
tuskyvyn ja verkkosivun asiaokaskokemuksen
painotettua keskiarvoindeksit.. T&mdén avulla

on pyritty selvittdmadn, onko yrityksell& hyvéit
edellytykset saada asiakkaita orgaanisesta lii-
kenteestd tai esimerkiksi sellaisista yrityksen si-
vustolla kéavijoistd, jotka ovat ndhneet yrityksen
mainoksen aiemmin ja palaavat yrityksen sivuille
toisella laitteella tai toisena ajonkohtana.

SaaS-yrityksille digitaalinen asiakashankinta on
jo toimialan digitaalisen luonteen vuoksi monia
muita toimialoja térkedmpd&d. Myds suuria

jo esimerkiksi raatélditéavia SaaS-ratkaisuja
ostavat asiakkaat haluavat perehtyé ratkaisun
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etuihin jo ominaisuuksiin oman aikataulunsa mu-
kaan eivatkd myyjén aikataulun mukaan. Monet
havainnot ja vinkit voivat kuitenkin olla hyddyl-
lisié digitaalisesta asiakashankinnasta kiinnostu-
neille yrityksille toimialasta riippumatta.

Tassa tutkimuksessa digitaalinen asiakas-
hankinta ymmérretddn erityisesti kolmen osao-
alueen kautta:

1. verkkosivuston l6ydettdvyys

2. verkkosivuston suorituskyky

3. verkkosivun asiakaskokemus
(jo asiakkaan ostopolku, mikdili se on
Ioydettdvissa)
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Listiksi ndiden perusteella lasketaan digitaali-
sen asiakashankinnan kokonaisindeksi, jota
kutsumme digiboost-indeksiksi, jo sen suu-
ruutta tarkastellaan eri tilanteissa olevissa
yrityksissd. Kaikki testeihin kéytetyt tydkalut
jo testien toteutustavat on selvitetty liitteessa
1 sivulla 26. Seuraavaksi on viel& kuvattu ndi-
t& kolmea osa-aluetta tarkemmin, joiden
tulosten perusteella digitaalisen asiakashan-
kinnan kokonaisindeksi on laskettu.

Verkkosivun |18ydettdvyydell@ tarkoitetaan sitd,
onko yrityksen verkkosivusto hakukoneystd-
vdllinen eli optimaalinen orgaanisen lilkkenteen
nékokulmasta. Tama tulos vaikuttaa siihen,
kuinka paljon likennettd yrityksen sivuille voi
tulla ilman maksullista mainontaa. Tamén osa-
alueen tulokset vaikuttavat hieman myds mak-
sullisen mainonnan tehokkuuteen. Aluetta kos-
kevassa arvioinnissa tarkastellaan sitd, kuinka
verkkosivustolla on kéytetty metatietoja, millél
tasolla verkkosivun auktoriteettiin vaikuttavat
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SaaS-yrityksille digitaalinen asiakashankinta
on jo toimialan digitaalisen luonteen vuoksi

monia muita toimialoja tarkeampdad.

L

asiat ovat, millainen on sivukartta sekd esimer-
kiksi hakukoneoptimoinnin tehokkuus. T&mdn
osa-alueen arviointi on suoritettu kahdeksalla
julkisesti saatavissa olevalla tydkalulla, jotka on
listattu litteessd 1. Koska tdmdan osa-alueen
testi perustuu ldhes pelkastadan tydkalujen
kdyttdon, on testi hyvin toistettavissa.

Verkkosivuston tekninen suorituskyky tar-
koittaa tassd yhteydessdé verkkosivun lataus-
nopeutta ja esimerkiksi aikaa, jonka kuluessa
ensimmadinen verkkosivun sisélté tulee néky-
ville. Timd& osa-alue on yksinkertainen, yh-
dellé tydkalulla tehtdva helposti toistettava
testi. Vaikka kyseessd on yksinkertainen testi,
se on otettu mukaan osa-alueen kriittisen
merkityksen vuoksi.

Verkkosivun asiokaskokemuksella tarkoitetaan
sitd, kuinka yrityksen verkkosivuilla kyva
ihminen voi 16ytad tietoa yrityksen palveluista,
hyddyistd ja kuinka optimoituja ovat verkko-

sivun asiakaspolut, rakenne sekd viestintd,
jonka kavija kohtaa sivuille saapuessaan. Talla
osa-alueella on edelleen kaksi alakohtaa ja
ndiden alla kahdeksan osa-aluetta, jotka on
kuvattu liitteessa 1. Timan osa-alueen arvi-
ointi on tehty kahden asiantuntijan toimesta
erikseen ja kunkin osa-alueen tulos on ndiden
arviointien keskiarvo. Tima testi perustuu
asiantuntijoiden muodostamaan mielipiteeseen,
joten testin toistettavuus on heikompi kuin
kahdella edellisellét osa-alueella.

Tdassd tutkimuksessa digitaalinen asiakas-
hankinta rajataan siis néihin ylld mainittuihin
osa-alueisiin, eikd tutkimus sisalld esimerkiksi
maksullisen mainonnan tehokkuutta, séhkoé-
postisekvenssien tai markkinointiautomaation
kaytdn tehokkuutta, piilotettujen laskeutu-
missivujen optimoinnin tasoa tai esimerkiksi
A/B-testauksen tehokkuutta, mitkd olisivat
vaatineet pdadsyn tutkittavien yritysten jarjes-
telmiin.



3. Tutkimuksen toteutus

Tutkimukseen on valittu Suomen 100 suurinta
SaaS-yritystd julkisten liilkevaihtotietojen pe-
rusteella. Tutkimuksen ovat toteuttaneet Digital
Boost 360 Oy:n kokeneet asiantuntijat. Tutki-
muksen tekijét tekevat vuosittain lukuisia eri-
laisia digitaalisen asiokashankinnan analyysejd,
kuten SEO-analyysejd, maksullisen mainonnan,
verkkosivustojen ostopolkujen sekd digitaa-
lisen asiokashankinnan kevytanalyysejd, joita
on siis kaytetty tdman tutkimuksen pohjana.

Tutkimus on toteutettu analysoimalla kolmea
aiemmin mainittua digitaalisen asiakashan-
kinnan osa-aluetta: verkkosivuston suoritus-
kykyd, ldydettavyyttd jo verkkosivun asiakas-
kokemusta (sisdltéien asiakkaan ostopolun, mi-
kdli se on l6ydettavissa). Varsinaisen digitaa-
lisen asiokashankinnan kyvykkyys -analyysin
listiksi on selvitetty muutamia asioita, joita kéy-
tetidn hyvdaksi tulosten analysoinnissa. Né&in
selvitettyjé asioita ovat mm. SaaS-yrityksen
tuotteen kohdetoimiala, yrityksen verkkoliiken-
teen pdadkielet, markkinointiautomaatiojdrjes-
telman kayttd, yrityksen koko, kasvunopeus
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jo kannattavuus. Ndité perustietoja on hy6-
dynnetty tutkimustulosten analysoinnissa eri
muuttujien perusteella.

Tutkimuksessa analysoidut, edell&t mainitut osa-
alueet jo analysointitavat painatuksineen on esitetty
alla olevassa taulukossa 1. Arvioinnissa kdytetyt
tarkemmat tySkalut on eritelty liitteessa 1.

Tulosten luotettavuuden osalta on térkedd pai-
nottaa, ettd tutkimus pohjautuu julkisesti saa-
tavilla olevaan tietoon. Timadn vuoksi verkkosi-
vustolle tulevan orgaanisen liikenteen merkitys
painottuu hieman tuloksissa ja maksullinen
asiokashankinta jaé suurelta osin tutkimuksen
ulkopuolelle, koska se vaatisi padsya yritysten
jarjestelmiin. Listksi on mahdollista, etté

Digitaalisen asiakashankinnan osatutkimukset,

arviointitapa ja painotukset.

OSA-ALUE

Verkkosivuston l6ydettéivyys

Verkkosivuston tekninen suorityskyky  Arviointi tyékalulla * 10 %

Verkkosivuston asiakaskokemus

erilliset arvioinnit

* Arviointitydkalut on esitelty liitteessd 1 (sivu 26)

ARVIOINTITAPA

Kahden asiantuntijan

PAINOTUS

Arviointi ty6kalulla * 25% Néiden

kolmen luvun
painotettu kes-
kiarvo on ns.
DIGIBOOST-
INDEKSI

(ks. tulokset)

65 % (kahden
arvion keskiarvo)



Tulosten luotettavuuden
osalta on tarkead
painottaa, etta tutkimus
pohjautuu julkisesti
saatavilla olevaan tietoon.

joitakin yrityksi& puuttuu tutkimuksesta, silléi
kaikkien yritysten tilikausi ei ole kalenterivuosi,
jolloin joiltakin yrityksiltd voi olla kéytettavissa
aiemman vuoden liikevaihtotieto. T&man vuoksi
on mahdollista, ettd joku nopean kasvun yritys
on voinut jaddd havaitsematta ja néin ollen

rajoutunut tutkimuksen ulkopuolelle.

SaaS-yrityksiss@ seurataan yleensé sen het-
kistd toistuvaa liikkevaihtoa (MRR), joka kuvaisi
paremmin yrityksen t&imadn hetken tilannetta.
Tatd lukua ei ole kuitenkaan saatavilla julkisista
IGihteistd, joten luokittelut on tehty raportoidun
likevaihdon perusteella. Joillakin yrityksill& on
tapahtunut myds muutoksia omistussuhteissa,

tai liiketoimintaan yhdistyy useampi liiketoi-
mintamalli, mikd saattaa vadristdd varsinaista
SaaS-liiketoiminnan liilkevaihtoa. Kyseessd
saattaa olla myds tytdryritys. Listaus perus-
tuukin asiantuntijoiden parhaaseen ymméirryk-
seen saatavilla olleen tiedon pohjalta.
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4. Tulokset

4.1 Tutkittujen
yritysten
taustamuuttujat

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiokashankinnan tutkimus 2023

LIIKEVAIHTO

Suurin osa, 66 % tutkituista SaaS-yrityksisté on

alle 10 m€ liikkevaihtoa tekevid yrityksid eli yri-
tyksid, joita kutsutaan usein pieniksi SaaS-yri-
tyksiksi. Keskisuuriksi SaaS-yrityksiksi on
tutkimuksessa luokiteltu 10-50 m€ liikevaihtoa
tekevdt yritykset ja suuriksi SaaS-yrityksiksi
tutkimuksessa on madritetty yli 50 m€ liike-
vaihtoa tekevdt yritykset (9 kpl). Yleens& maao-
ilmalla suureksi SaaS-yritykseksi lasketaan 100
mUSD vuosimyyntitasoon (ARR) padasevat yri-
tykset ja eritt@in suuriksi miljardien liikevaihtoa
tekevat SaaS-yritykset. Téssa tutkimuksessa

suuren yrityksen lilkkevaihtoluokkaa on paddytty

laskemaan merkittavasti, silli muuten suurten
SaaS-yritysten madrd olisi ollut kéyténndssa
olematon. Suurten ja keskisuurten yritysten
véhdinen maadra rajoittaa ko. ryhmien osao-
alueiden analysointimahdollisuuksia ja tulosten
vertailua erilaisissa alaryhmissa.

TOIMIALA
Yritysten SaaS-ratkaisut keskittyvéit useille
toimialoille, joista suurin on luokittelun mukaan

Kuvaaja 1

80
60
40

20

Liikevaihto Liikevaihto
10-50 m€ +50 mE

Liikevaihto
alle 10 m€

kokonaisuus, johon kuuluvat SaaS-yritykset,
joiden ratkaisun on suunnattu osto-, HR- ja
IT-osastoille (34 kpl). Esimerkiksi HR-katego-
riassa ovat siis SaaS-yritykset, jotka tarjoavat
HR-toimialan asiakkaille SaaS-ratkaisuja. Toi-
seksi suurin osa yrityksisté keskittyy myynnin
tai markkinoinnin SaaS-ratkaisuihin (24 kpl)

ja kolmantena on teollisuuden jo tydmaiden
SaaS-ratkaisut. Pankki- ja vakuutusalan SaaS-
ratkaisujen toimittajia listalle on p&adtynyt 12 kpl



Kuvaaija 2

yrityksi@ ja opetus- tai léitiketeollisuuteen suun- 25

nattujen ratkaisuiden toimittajia on 7 kpl. 20

KASVUNOPEUS 10

SaaS-yritysten kasvunopeuskuvaaja on tehty £ . H

vertaamalla yrityksen kahden edellisen tili- -

kauden liikevaihtoa. Yleisesti SaaS-yritykset O “

letysten lukumaara

tavoittelevat voimakasta kasvua, joten yritykset Osto, HR Markkinointi Teollisuus ja Pankki ja Ladike- ja Muut
joIT jo myynti tydmaat vakuutus opetus
on joettu alaryhmiin kasvunopeuden perusteella
jo eri osa-alueiden tuloksia on verrattu yritysten
kasvunopeuteen. Kuvaaija 3 Kuvadja 4
MARKKINOINTIAUTOMAATIO
JA KIELIALUE 40 100
Kuvaagjista 4 ja 5 ndkyy yritysten markki- o 35 5 80
nointiautomaation kayttd sekd se kielialue, §§ 30 §§
josta yrityksen verkkosivuille on tullut eniten 5 25 5 60
liikennettd. Markkinointioutomaation kéytén ] 20 =]
vaikutusta tuloksiin ei ole analysoitu sy- E § 40
vemmin, markkinointiautomaation kattavan %‘ 15 fé)*
kdytdn vuoksi. > 10 > 20
5
Yrityksen verkkoliikenteen pddikielelld on E 0 n
merkitystd sen vuoksi, ettd testaamiseen ja Yii70%  40-69% 20-39%  1-19% Eikasvua On kaytéssa Ei kdytossa Ei selvyytta
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SaaS-yritysten
kasvunopeuskuvaaja

on tehty vertaamalla
yrityksen kahden edellisen
tilikauden liikevaihtoa.

optimointiin tarvitaan paljon dataa. Mikdli verk-
kosivuston liikenne jokautuu useille kielialueille
tai riittvad madrad dataa ei ole kaytettavissa,
optimointi hidastuu ja voi tulla mahdottomaksi.
Jaottelu téssé kuvaajossa on tehty kielialueen
mukaan selkeyden vuoksi, vaikka esim. englan-
ninkielisten maiden kategoriassa suurin maa voi
olla Yhdysvallat, Iso-Britannia tai jopa Kanada.

MUUT TAUSTAMUUTTUJAT
Taustamuuttujista mainittakoon vield, etté
tutkimuksessa mukana olleiden yritysten tyén-
tekijamadrd yritysten viimeisen raportoidun ti-
likauden aikana on ollut 8 486 henkildd. Tassa
on ollut kasvua edeltévéidn vuoteen ndhden
11,6% eli 876 henkildd. Listiksi esimerkiksi yri-
tyksen liiketoimintamalli jo palveluiden hinnoit-

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiokashankinnan tutkimus 2023

telu voivat olla digitaaliseen asiokashankintaan

vaikuttavia asioita. Niin sanotulla product-led
growth malllilla (ks. sanasto liitteesséi 2, sivu 27)
toimi arvion mukaan 13 yrityst& sadasta. Palve-
luiden hinnoittelu on joettu kolmeen hintakate-
goriaan, joista kallein oli yli 1000 €/kuukaudessa
maksavat SaaS-ratkaisut. Tassa hintakategori-
assa SaaS-yrityksié on 29 kappaletta.

Liséiksi voidaan nostaa muutama asia SaaS-toi-
mialan luonteeseen liittyen. VVaikka varsinaisella
“product-led growth® mallilla toimivia yrityksic
IBytyi 13 olisi lisdksi Ithes neljtinnekselld
yrityksistd (24 kpl) nakosallé iimainen mahdol-
lisuus yrityksen ratkaisun testaamiseen. My6s
julkinen hintalista oli esillé I&hes viidenneksella
yrityksistd (19 kpl).

Kuvaaja 5

N o7 |
kieliset 27

Muut
Pohjoismaat

LU 13 |
Eurooppa
Muu
maailma E
10 10 20 30 40 50

Yritysten lukumdaard
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4.2 Yritysten
digitaalisen
asiakashankinnan
pddtulokset
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Tutkimuksen aluksi on haluttu selvittéd, onko
yritysten kasvunopeudella ja niiden digitaalisen
asiakashankinnan analyysin perusteella laske-
tulla kokonaisindeksill& jonkinlainen yhteys.
Tuloksista havaitaan, etté ndiden asioiden
valilla ndyttdd olevan selked yhteys, sillé no-
peasti kasvavien yritysten digitaalisen asio-
kashankinnan kyvykkyysindeksin keskiarvo
on merkittvasti hitoan kasvun yritysten
kyvykkyysindeksin ylépuolella. Tihdn asiaan
palataan vielt myShemmin raportissa.

Kuvaaja 6

62
58
54
5

@]

Eritt&in nopea
kasvu (+70%)

Nopea kasvu
(+40-69%)

List@ksi digitaalista asiakashankintaa tar-
kastelloon osa-alueittain, jotta nGdhd&adan,
onko jollakin digitaalisen asiakashankinnan
osa-alueella vieléikin suurempi korrelaatio
SaaS-yritysten kasvunopeuteen.

Alla verrataan yritysten kasvunopeutta kaikkien
tutkimuksen yritysten osalta niiden saomaan
digitaalisen asiokashankinnan kyvykkyyden ko-
konaisarvosanaan, jolloin ndhd&dn merkittava
jo yllattéva korrelaatio.

Kohtalainen kasvu
(+20-39%) (+1-19%)

Ei kasvua
(0% tai alle)

Hidas kasvu
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Kokonaisuutena digitaalisen asiokashankinnan
kyvykkyys néyttéid olevan sité korkeampi mité
voimakkaammin SaaS-yritys kasvaa. Hitaoam-
minen kasvavien jao nopeammin kasvavien yri-
tysten “digitalboost kevytindeksien® erot ovat
todella merkittévid.

Seuraavaksi tarkastelloan digitaalisen asiakas-
hankinnan eri asioiden korrelaatiota yritysten
kasvunopeuteen, ensiksi yldtasolla.

Ensiksi on tarkasteltu sivuston I6ydettavyyttd,
mikd voi vaikuttaa suoraan yrityksen orgoa-
nisen liikenteen madrddn ja hieman myods
maksullisen liikenteen tehokkuuteen.” Sivun
lbydettavyydessda ovat selkedisti korkeammalla
ko. indeksin suhteen yli 40 % vuodessa kasva-
neet yritykset verrattuna muihin yrityksiin.

1) Verkkosivuston l6ydettévyydessé korkeamman,
yli 60 indeksin saaneet yritykset ovat kasvaneet
jonkin verran muita yrityksié nopeammin.

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiokashankinnan tutkimus 2023

Kuvaaja 7

Ei kasvua (0% tai alle) I

Hidas kasvu (1-19%) |
Kohtalainen kasvu (20-39%) [

Nopea kasvu (40-69%) .
Erittéin nopea kasvu (+70%) [ .

10 20 30 40 50 60
Verkkosivuston |8ydettivyys -indeksi

Kuvaaija 8

Ei kasvua (0% tai alle) ]

Hidas kasvu (1-19%) |

Kohtalainen kasvu (20-39%) |
Nopea kasvu (40-69%) I

Erittain nopea kasvu (+70%) | KGN

52 54 56 58 60 62 64 66

Verkkosivuston suorituskyky -indeksi

70

68
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Verkkosivuston I6ydettévyys on laajempi asia,
joka on kuvattu tarkemmin liitteessda. Taté
voitaisiin katsoa syvemmin jokaisen seitsemdn
tyokalun perusteella, mutta kiinnostavampaa
on katsoa yksittdisten yritysten 16ydettd-

vyyttd ja verrata sité kasvuun. Tamdé on rajattu

kuitenkin ulos raportista, jotta yrityskohtaisia
tuloksia ei tarvitse julkaista. Joka tapauksessa
ne yritykset, joilla on korkea verkkosivuston
[Bydettéivyys, ovat kasvaneet merkittavasti

niit& yrityksiét nopeammin, joilla verkkosivuston

l6ydettavyys ei ole niin korkealla tasolla. N&in
ollen voidaan todeta, ettd nopeasti tai erittéin
nopeasti kasvavien SaaS-yritysten verkkosi-
vustot ovat helpoimmin 6ydettdvissa.

Sivustojen teknisessd suorituskyvyssé on
mydskin merkittavid eroja, mutta timdan osa-
alueen tulokset korreloivat kaikkein vahiten
yritysten viime tilikauden kasvunopeuteen.

Vaikka t&dmdn osa-alueen ja kasvun vdlilté on
vaikea 18ytad yhteyttd, on osa-alueen tarkas-
telu hyddyllista jo siitéikin syystd, ettd néin

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiokashankinnan tutkimus 2023

Kuvaaija 9

Ei kasvua (0% tai alle)

Hidas kasvu (1-19%)

Kohtalainen kasvu (20-39%) |

Nopea kasvu (40-69%)

Erittdin nopea kasvu (+70%) |

44 46 48

voidaan varmistua, etté esimerkiksi kasvuhaoas-

teet eivdt kohdistu yrityksiin, joissa on hei-
kompi verkkosivun tekninen suorituskyky.

Yllattavand asiona ndhdddn, etté ne yritykset,

jotka eivdt ole kasvaneet lainkaan tai ovat
kutistuneet, ovat keskim@drin paremmalla
verkkosivuston teknisell& suorituskyvylla
varustettuja yrityksid, kuin ne, jotka ovat kas-
vaneet erittdin nopeasti. Tassd on kuitenkin
syyt& huomioida, ettd ns. “nopean kasvun”

50 52 54 56 58 60 62

yrityksia (yli 70 % kasvu) on tutkimuksessa
vain 7 kpl eikd niistd yhdellakadn ole tutki-
mushetkell& merkittavid haasteita verkkosi-
vuston nopeuden kanssa.

Verkkosivun asiokaskokemuksen vertailu
tuottaa kaikkein selkeimmat erot yritysten va-
lille. Hitaasti kasvavissa ja taantuvissa yrityk-
sissd verkkosivun asiakaskokemuskokonaisuus
on selkedsti muita yrityksid jéljessa.



Taman osa-alueen tuloksissa nopeasti kas-
vavat yritykset ovat siis selkedsti muita yri-
tyksitt edelld. Ero ryhmien vdlillé on todella
merkittéivd. On todella yllGttavéd, etté voimak-
kaasti kasvavilla yrityksilld on n&in selkedsti
parempi verkkosivun asiakaskokemus kuin
vahemmadn kasvavilla yrityksilld. Tdmad on
tutkimuksen keskeisin havainto, joten t&hadn
palataan vield mydhemmin.

Viereisessd kuvaajassa on esitetty digitaalisen
asiakashankinnan kokonaisindeksien jakautu-
minen. Eritt&in matalan indeksin saa vain 16 %
yrityksistd, mutta toisaalta eritt@in edistyk-
sellisié arviointeja ei tullut lainkaan. Yritysten
kokonaisindeksit ovat varsin lahella toisiaan,
mutta osa-aluekohtaiset erot ovat sitéikin mer-
kittvampid.

Naité tuloksiao avataan ja analysoidaan tar-
kemmin seuraavilla sivuilla, eri osa-alueiden

tuloksien kautta.

Kun yrityksien digitaalisen asiakashankinnan

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiokashankinnan tutkimus 2023

Kuvaaija 10

60

Matala
(45-55%)

Eritt&iin matala
(alle 45%)

tilannetta tarkastelloan kokonaisuutena, suuret
yritykset ovat keskisuuria ja pienid edellé
kokonaistuloksen ja verkkosivuston l8ydettd-
vyyden perusteello. Toisaalta pienimmdt yri-
tykset saavat usein korkeampia pisteytyksic
verkkosivun asiakaspolun osalta.

50
40
30
20
I

Keskitaso
(55-70%)

Eritt&in korkea
(yli 80%)

Korkea
(70-80%)

Kun yritysten tuloksia tarkastellaan kokonai-
suutena ja keskiarvojen kautta, erot jaévat
varsin vahdisiksi, mutta osa-alueiden sisallé on
sitéikin suurempia eroja ja yllatyksid.
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Verkkosivun
asiakaskokemuksen
vertailu tuottaa
kaikkein selkeimmat
erot yritysten valille.

Kuvaaija 11

90
80
70
60

50
40
30
20
10

Painotettu keskiarvo eli Suorituskyky Loydettavyys Asiakaskokemus
digiboost-indeksi

Ylii 50 m€

Indeksi
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SUURET SAAS-YRITYKSET Kuvaaija 12
Suuria SaaS-yrityksi@ tutkimuksessa on siis

vain yhdeksdn, joten erot voivat olla suuria ja

myd&s virhemarginaali normaalio korkeampi.

Mydnteisend ja loogisena havaintona voi
todeta, ettéi suurimpien SaaS-yritysten I16ydet-
tavyys on merkittévésti muita yrityksid kor-
keammalla tasolla. Toisaalta viereinen kuvaaija
selventdd sen, miksi kokonaisuuden keski-

Yritysten lukumdédra
N W N~ o N

arvoa katsomalla ei saada selvyyttd yritysten

tilanteesta, sillé esimerkiksi suorituskyvyssad on
alhaisia ja kiitettavid tuloksio. Toisaalta asiakas-
kokemus on suurissa SaaS-yrityksissé koko- . . . . . .

naisuutena alhaisella tasolla. Heillé verkkosivun Alle 45% 45-55% 55-70% 70-80% Yli 80%
asiokaskokemusta voi vaikeuttaa toki moni

-

asia, kuten laaja tarjonta jo monimutkaisemmat,
radtalsitdvat ja usein pitkdn myyntisyklin Digiboost-indeksi . Suorituskyky
omaavat SaaS-palvelut.
. Loydettavyys . Asiokaskokemus
Verkkosivuston suorituskykyhaasteilla voi olla
myds merkittava vaikutus niin orgaaniseen
likenteeseen kuin maksulliseenkin mainontaan.
Erot suurten yritysten verkkosivun suoritusky-

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiakashankinnan tutkimus 2023



vyss@ ovat merkitt@vid, silléd perdti neljalld yri- Kuvaaja 13
tykselld on talla alueella merkittévié haasteita.

KESKISUURET SAAS-YRITYKSET
Keskisuuria yrityksi@i katsottaessa samoilla kol-
mella osa-alueella tulokset ovat hieman saman- 16
suuntaisia, mutta tulokset 16ydettivyydess
ovat hieman alhaisempia. Toisaalta tulokset
Adripdissa paranevat hieman, vaikka adripddn
alhaiset tulokset ovat edelleen erittéin alhaalla.

Ilahduttavana asiana voi edelleen nostaa
verkkosivustojen [dydettdvyyden useissa

yrityksissd eli ko. alueelta kiitettévéin indeksin
saa perdti 20 % yrityksisté (suuret yritykset
67 %). Tasst kokoluokassa myds kaksi yritysté I . .

saa hyvan arvion asiokaskokemuksesta (O % Alle 45% 45-55% 55-70% 70-80% YIi 80%

Yritysten lukumdédré
[y
O

N M~ OO

suuret yritykset).

Keskisuurista yrityksistd erittdin suurella osalla Digiboost-indeksi . Suorituskyky
on merkittévit verkkosivuston suorituskykyyn
liittyviét haasteita (20 % alhainen suorituskyky, . Loydettévyys . Asiakaskokemus

suuret yritykset 44 %). My0Os asiokaskokemuk-
seen liittyvitt haasteita on paljon ja ko. osa-alueen

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiakashankinnan tutkimus 2023



indeksi on alhainen melkein kolmanneksella Kuvaaja 14
yrityksista (32 %, suurissa yrityksissa 44 %).

Korkeita pisteytyksiti osa keskisuurista yrityk-

sisté sai mydskin 16ydettévyys-alueelta seka 40
suorituskyvyn osa-alueelta. 35
e
PIENET SAAS-YRITYKSET g %
Tutkimuksen pienempi@ SaaS-yrityksié tarkas- _;% 25
tellessa néthdddin edelleen samansuuntaista ;CS 20
muutosta kuin siirryttéessa suurista SaaS-yri- ‘3
tyksisté keskisuuriin yrityksiin. Liséiksi edisty- £ 15

neiden yritysten jo matalampia tuloksia sao- 10
neiden yritysten erot pysyvdt edelleen suurina.

kategorian parhaat yritykset eli esimerkiksi Alle 45% 45-55% 55-70% 70-80% vIi 80%
suorituskyvystd ldhes kolmannes yrityksisté

saa kiitettéivan tai hyvan arvioinnin. Lisaksi

Positiivisena havaintoja voidaan nostaa timdn

voidaan todeta, ettd useilla pienillé yrityksill& Digiboost-indeksi . Suorituskyky
on useampi osa-alue edistyneelld tasolla. Tasta
kategoriasta 16ytyy myds kokonaisuudessaan . Loydettévyys . Asiakaskokemus

tutkimuksessa korkeimman asiakaskokemus-
indeksin saanut yritys.

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiakashankinnan tutkimus 2023



Tutkimuksessa on mukana paljon selvitettyjen
asioiden alakohtia sekd syvempdd analysointia
esimerkiksi sen suhteen miten digitaalisen
asiakashankinnan kyvykkyysindeksit ja kas-
vunopeus muuttuvat esimerkiksi yrityksen
koon, yrityksen kielialueen tai liilketoimintamallin
muuttuessa (esim. Product-led growth, tuote-
vetoinen liketoiminta). Nama jéitetticin kuitenkin
taGman raportin tulosten ulkopuolelle, koska korre-
laatio digitaalisen asiokashankinnan kyvykkyyden
jo kasvun vdlilléa on kokonaisuutena niin vahva

jo esimerkiksi product-led growth -yrityksid
tunnistettiin cinoastaan 13. Némdkin tiedot ovat
saatavilla yrityskohtaisesti asionomaisille yrityksille
ja niiden kiteytyksist& kiinnostuneet tahot voivat
niit&t myds tiedustella jalkikateen.

Tutkimuksessa suurin korrelaatio 16ytyi verk-
kosivun asiokaskokemuksen ja kasvun vdliltd,
joten tarkastellaan sitd viel&t hieman tarkemmin
siten, ettd eriytetdn keskisuuret ja pienet
yritykset toisistaan. Suuret yritykset jatetddn
kokonaan tarkastelematta, silléc otannan koko
on aivan liian pieni.

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiokashankinnan tutkimus 2023

Kuvaaja 15

120%
100%
80%
60%
40%

20% I
m BN

Alle 45% 45-55% 55-70% 70-80% Yli 80%

Kahdesta timdan sivun kuvaajasta voisi pad-
telld, ettd yritysten kasvunopeuden ja asia-
kaskokemuksen vdlillé on aika selked korre-
laatio. Nd&in voi ollakin, mutta tulkintaa tehta-
essd on huomioitava ettd alakategorien koko
voi olla erittéin pieni. Esimerkiksi yli 70 pis-
tett@ ko. osa-alueelta saaneita yrityksia 16ytyi
pienistd jo keskisuurista yrityksist&l yhteensé
vain neljd kappaletta, jo keskisuurissa vain

Kuvaaija 16

60%
50%

40%

30%

20%

10% I I
[

Alle 45% 45-55% 55-70% 70-80% Yli 80%
yksi oli yli 70 % indeksin yritys.

Kun kaikkein eniten haasteita verkkosivun
asiaokaskokemus -osa-alueella olevia yrityksi@
katsotaan tarkemmin, on otanta jo selkedsti
suurempi. Naité yrityksi@ on yhteensa 20 kpl
jo ndiden yritysten kasvunopeus on ollut sel-
kedsti kaikkia muita ryhmié hitaampaa.
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5. Johtopaa

SaaS-toimiala on erittéin nuori ja digitaalinen
asiakashankinta on kovassa kehityksessa.
Tutkimuksessa ei 18ytynyt viel& yhtadn erittdin
suurta SaaS-yritysté ja nopean kasvun yrityk-
sidkin on sadasta yrityksestd vain seitsemdn
kappaletta. Ndin ollen on ymmarrettévad, ettd
digitaalisen asiakashankinnan kevytanalyysin
indeksit jadvat myds hieman alhaisiksi. Kah-
della merkittavdllé osa-alueella - verkkosivun
ldydettévyydessd ja erityisesti verkkosivun
asiakaskokemuksessa - hajontaa on paljon ja
kyvykkyysluvut ovat korkeammalla nopeammin
kasvavissa yrityksissa.

Suuri osa tutkimuksen yrityksistd myy verrat-
tain kalliita, yli tuhat euroa kuukaudessa mak-
savia SaaS-ratkaisuja (29 yritystd), jolloin ns.
Product-led growth eli tuotevetoinen kasvu-
malli ei ole kovin yleinen. Lisdksi mainontaan
kaytettavat varat ovat suomalaisten yritysten
keskuudessa varsin vahdaisié verrattuna esi-
merkiksi maihin, joissa my&hempid rahoitus-
kierroksia toteutuu merkittévésti enemman.
Maksullinen mainonta ei ole mukana tutkimuk-

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiakashankinnan tutkimus 2023

tokset

sessa, mutta se vaikuttaa digitaalisen asiakas-
hankinnan kyvykkyyteen esimerkiksi siten, etté
suurempi lilkkenteen madrd nopeuttaa asia-
kaskokemuksen optimointia yrityksissd, joissa
testaaminen on jatkuvaa.

Tutkimuksen suurin yli¢itys on se, ettél nopeasti
kasvavilla yrityksilléi on selkedisti muita yrityksid
korkeampi asiokaskokemusindeksi. Tama
ndkyy taulukoissa esimerkiksi verkkosivun
asiokaspolun arvioinneissa. T&han osa-aluee-
seen on kiinnostavaa paneutua syvemmin,
mutta joka tapauksessa ndin suuri ero on
ylliitys monestakin syysta.

Useilla yrityksill& liiketoimintamalli on Iéihella
esimerkiksi ohjelmistokonsultaation myynti-
mallia, jolloin olisi voitu olettaa, ett& digitaa-
linen asiokashankinta jo verkkosivun ostopolku
eivat ole niin merkittévid asioita. Toki on myds
mahdollista, ettéi voimakasta kasvua tekevat
yritykset ovat halunneet panostaa digitaaliseen
asiakashankintaan ja erityisesti verkkosivun
asiakaskokemukseen.

Usein yritys, joka
on hyva jollakin
osa-alueella, kuten
verkkosivuston
Ioydettavyyteen
liittyvissa asioissa
tai teknisissa
asioissa, jaa
keskiarvon
alapuolelle
esimerkiksi asiakas-
kokemuksessa.
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Nyt on havaittu, etta
digitaalisen asiakashankinnan

kyvykkyyden ja yritysten
kasvunopeuden vdlilla on

vahva korrelaatio.

Tutkimuksessa [6ytyy paljon onnistujia, mutta
korkeita kokonaispisteitd tulee véahan, sillé eri
yritykset saavat korkeita pisteitéi eri osa-alueilto.
Usein yritys, joka on hyvd jollakin osa-alueella,
kuten verkkosivuston [dydettévyyteen liitty-
vissd asioissa tai teknisissd asioissa, jad keski-
arvon alapuolelle esimerkiksi asiakaskokemuk-
sessa. Muutamassa yrityksessd markkinoin-
nilliset ja digitaaliseen asiakashankintaan liit-
tyvat asiat néyttévat toimivan yhdessa, sel-
kednd kokonaisuutena.

Kokonaisuutena selkedsti eniten kehitystd kai-
paavaksi osa-alueeksi jad verkkosivun asiokas-

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiokashankinnan tutkimus 2023

kokemus - varmasti osin ylld mainituista syisté.

Tahan asioan kannattaa erityisesti panostaa,
jos kasvu on tavoitteena. Hyvid esimerkkeja
tarjoavat useat tdmankin tutkimuksen karki-
sijoille padatyneet yritykset ja ennen kaikkea

maailman johtavat SaaS-yritykset eri katego-
rioissa.

Tutkimuksen viimeisend johtopddtdksend
syntyy myds arvio tulevasta. Nyt on havaittu,
ettd digitaalisen asiakashankinnan kyvyk-
kyyden ja yritysten kasvunopeuden vdlillé on
vahva korrelaatio. Kasvunopeus on laskettu
edellisen tilikauden tietoihin perustuen, mutta

digitaalisen asiokashankinnan kyvykkyys pe-

rustuu nykyhetkeen. Oletettavaa siis on, etté
digitaalisen asiokashankinnan kyvykkyys-
indeksi on vieldkin parempi tydkalu tulevan
ennustamiseen kuin menneen analysointiin. On
todenndkoistd, ettd parhaan digitaalisen asia-
kashankinnan kyvykkyysindeksin nyt saavat
yritykset raportoivat keskim&drin merkittavdsti
muita yrityksid korkeamman kasvuprosentin
kuluvalta tilikaudelta. Vaikka kaikkia korkeim-
man indeksin saaneita yrityksia ei julkisteta,
on tama yritysten yleiskuva kéytettavissa,

kun katsotaan vuoden pdadstd, oliko ennuste
kovimmista kasvaijista oikea.
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6. Vinkit

1. Digitaalisen asiakashankinnan kokonaisuus

Testaa tilaonteenne kaikilla alueilla
ainakin kerran kuukaudessa
litteessa listatuin tydkaluin

Optimointi

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiokashankinnan tutkimus 2023

Verkkosivuston tekniset ongelmat on usein tosi helposti ja edullisesti korjattavissa. Silti
Suomen top100 SaaS-yrityksillé on suuria teknisi@t haasteita. Perdti 19 top yrityksistimme
luottaa hitaaseen sivustoon ja perdti 23 top yritystd luottaa sivustoon, jota on vaikea
[Bytad. Kuusi yritysté sadasta saa molemmilta osa-alueilta erittéin alhaisen indeksin.

VINKKI 1: Tarkasta verkkosivunne tekninen toiminnallisuus ainakin kerran kuussa,
vaikka olisittekin jo hieman pidemmdllé digitaalisen asiakashankinnan optimoinnissa.

VINKKI 2: Priorisoi asiat jo korjaa ainakin yksi merkittéva asia kuukausittain. Aloita
isoista ja helposti korjattavista asioista, jotka liitteen tydkalut listaavat selkedsti.

Varmista ettét A/B testaus, optimointi on kéynnissé jokaisella ajonhetkelld, sillé luotetta-
vien tulosten saanti voi ottaa yllGttévén kauan aikaa. Vinkki pétee kaikkiin yrityksiin.
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2. Verkkosivun asiakaskokemus

Jaa asiokaskokemuksen kehittéiminen
selkeisiin alakokokonaisuuksiin

Keskity verkkosivuston
asiokaspolkuihin

Padsivun viestin optimointi

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiokashankinnan tutkimus 2023

Katso asiokaskokemusta esimerkiksi kahtena osana:

1. Ensivaikutelma; ns. ensimmdinen sekunti. Optimoi vaiheittain asiat, jotka ihminen
ndkee ennen sivuston vierittamista.

2. \Verkkosivuston térkeimmdt asiakaspolut; sdilyykd viestikulma motivoivana lépi ketjun?

VINKKI 1: Katso kuinka edistyneimmadt SaaS-yritykset esittelevét palvelunsa edut
asiokkaille luovasti, yhteystiedot kerdten jo ensimmdisen verkkovierailun yhteydessdl!
Priorisoi vdliton etuihin/tuotteeseen tutustuminen korkedlle jo testaa sité hyvén
markkinointiviestin avulla, esimerkiksi optimoidun kirjautumissivun takana.

VINKKI 2: “Varaa palaveri/demo® -polku konvertoi heikosti jo toimii parhaiten asiaan
perehtyneille. Laske sen priorisaatiota tai jopa korvaa se mahdollisuudella perehtyé
tuotteeseen heti —» vasta sen jdlkeen demo jos se on tarpeen —» voi nostaa konversiota.

VINKKI 3: Ald lopeta asiakaskokemuksen optimointia koskaan. Jopa maailman parhailla
yrityksilléi on optimoitavaa. Katso esimerkit 7.3 (ClickUp) ja 7.4 (SalesForce).

VINKKI: Aloita viestinnéin optimointi isoista asioista, jotka asiokas ndkee ensin.

Ensin arvolupaus/véite/H1 ja vasta sitten perusteluiden tai kuvauksen optimointi. TallG osa-
alueella oli paljon kehitettGvad.
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Jopa suurilla
yrityksilla oli helposti
korjattavia ongelmia
liittyen verkko-

sivuston nopeuteen.

3. Verkkosivuston ldydettavyys

Perusteet

Sisaltd

4. \/erkkosivuston nopeus

Tarkasta toiminnallisuus;
erityisesti mobiili

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiokashankinnan tutkimus 2023

VINKKI: Korjoa rakenteelliset, helposti korjattavat asiat heti, jos listatut tySkalut
osoittavat haasteita.

VINKKI: Keskity olennaiseen ja ole systemaattinen. Yksinkertainen, systemaattinen,
avainsanoja hyvaksikdyttava sisdlléntuotantosuunnitelma auttaal

Jopa suurilla yrityksillé oli téllé osa-alueella helposti korjattavia ongelmia. Katso
nopeutenne, erityisesti mobiililaitteilla, jos sieltd tulee merkittévasti likennettd. Tee ainakin
helpot korjaukset!
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7. Liitteet

7.1. Digitaalisen asiakashankinnan osatutkimukset,

arviointitapa ja painotukset seka digiboost-indeksin laskeminen

PAINOARVO
KOKONAIS-
TESTI INDEKSISSA
Verkkosivuston 10 %
tekninen
suorituskyky
Verkkosivuston 25 %
I6ydettéivyys
Verkkosivuston 65 %
asiokaskokemus

TESTIN TARKOITUS
JA TOTEUTUS

Varmistaa, ettd sivustolla ei ole nopeuteen
liittyviéi hoasteita. Tyékalutesti.

Selvittdd hakukonendkyvyyteen
vaikuttavien asioiden tilanne seké
yrityksen verkkosivuston luotettavuus jo
hakusanaoptimoinnin tilannetta tydkaluin.

Selvittad, kuinka pitkdlle ensimmdainen
asiakaskokemus, verkkosivun asiakaspolut
ja asiakasliidi ja mahdolliseen ostamiseen
liittyvat verkkosivun asiat on optimoitu.
Kaksi erillisté arviointi, keskiarvo.

Toteutettu testi on tehty tietyll& ajonhetkelld jo testitulokset voivat olla erilaisia eri pdivind.

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiokashankinnan tutkimus 2023

KAYTETYT TYOKALUT

Page Speed Insights -tyokalu

Seomator; Merkle - robots.txt Validator and Testing
Tool; Similarweb; Dr. Link Check; Schema.org;
Ahrefs Website ”Authority” Checker; Semrush tai
Ubersuggest

Verkkosivuston ensimmdinen asiakaskokemus
(yleensd padsivu):

- Hi-otsikon kéyttd (esim. arvolupaus)

- H2-taso (perustelut, lupauksen lunastus)

- Toimintakehotteet - Uskottavuus

- Muut asiat (kontrastit, visuaalisuus)

Asiakkaaksi aktivointi, asiakkaan verkkosivupolku:

- Potentioaliseksi asiakkaaksi aktivointi
- Sivuston rakenne
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7.2 Tutkimuksessa kaytettyja
keskeisit termeja

° SaaS = Software as a Service = Ohjelmisto
palveluna. Pilviratkaisuun perustuva ohjelmisto-
liketoiminta.

° PLG = Product-led growth = Tuotevetoinen
kasvumalli. Toteutetaan yleensé siten, ettd
asiokkaalle mahdollisuus itsendiseen palvelun
kéyttddnottoon. Lisdksi usein asiakkaalle
annetaan mahdollisuus ilmaiseen tuotteen
testaamiseen tai iimaiseen kdyttdon, jolloin
asiakas ndkee tuotteen hyddyt kéyttnndssa
jo alkaa maksamaan tuotteen kdytdsté. Myynti
voi tapahtua ilman myyntitapahtumaa, joten
markkinointiautomaatio jo kehittynyt asiakas-
tuki voivat olla merkittévissd rooleissa.

* MRR/ARR = Monthly/Annual Recurring
Revenue = Palvelusta saatava kuukausittainen/
vuotuinen tulo

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiakashankinnan tutkimus 2023

° A/B testaus = verkkosivustojen ja esimer-
kiksi mainonnan testaamiseen ja optimointiin
kdytetty menetelmd, jossa testataan kahta tai
useampaa versiota ja selvitetéiéin kumpi tuottaa
paremman konversioasteen eli kumman ver-
sion kdyttminen on kannattavampaa.




Erittdin selked padotsikko;
kertoo mit& asiokas tadlta

saa. Voisiko olla vielakin
voimakkaampi? Testiin?

Alatasolla lunastetaan
ylétason lupaus/vaittama
tai ratkaistaan ongelma.

Sivu on kokonaisuudessaan
selked, luettava ja grafiikka

liittyy ClickUp-ratkaisuun.

:'_ ElickUF Product = Soluthons «+  Learm v  Pricing Enterprise Cantoet Sobes m Leg in

All of your -
projects, all in
one place.

ClickUp brings your biarns together to plon, bhock, and
cofaborote o gy peoject — all if o ploce

-
— > L]

.-;) Srganize projeckaat o (/',' Collaborate with your
glorce team

:«.:: Trock progreis ond gools ':; HMoximice Lleam redources

o

Yrityksell&t on erinomainen luottavuus-

Valitettavasti ne ovat avausndkymdn

. ) S S— ; alapuolello; testin paikka?
Selked, ns. voimakas DR S P P

polku esitetty varsin =
houkuttelevastil
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osa-alue. Capterra rating jo asiakaslogoja.
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Jokainen merkittéva osa-
alue kannattaa testata.

)

STAFT your Tres sl fow

m Try out Sales Cloud free for 30 days
to convert more leads and close
more deals.

Start your ?l:'-l.'|r'|'5.' free trial of the waorld's '|'-.-|:1'|‘|_:'_: CRM
and see how easy it 1s to

B

Cht started with a fully functiona) SR toda no obilgation, Ao payment, and no
) . as i CISET CAMD Py isied
Useilla yrlt)/kS”'Cl book the demo Quathona? Call b 48 OBO0 0921223 [Freephone]

tai “rekistroidy tastd” ei sisdltanyt
mit&én kaupallista viestid, etuja,

motivointia; kannattoa testatal

SaaS-yritysten kasvun ja digitaalisen asiakashankinnan tutkimus 2023
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