Markkinointibudjetin laatiminen

Tassa esimerkissa hahmotellaan yksinkertainen viitekehys B2B-markkinoinnin
budjetointiin. Oletuksena on kuukausittainen saannéllinen markkinointi, koska
asiakkaita/myyntia on tultava joka kuukausi. Tata pohjaa soveltamalla voitte laatia
budjetin omaan tarpeeseenne.
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VUOSI KUUKAUSI
Myyntitavoite (liikkevaihto) 8333,33
Paljonko on budjetoitu
kohdevuodelle?
Keskimaarainen kaupan arvo
Mika on keskimaarin yhden
toteutuneen kaupan arvo?
Tarvittava maara kauppoja 1000,00 83,33
Toteutuneita kauppoja
tarvitaan siis ndin paljon!
Nykyiset asiakkaat 66,67

Kuinka monta kauppaa
saadaan nykyisilta asiakkailta?
Siis ketka ostavat uudestaan?

Uudet asiakkaat 20

!

16,67

Kuinka paljon uusia asiakkaita
tarvitaan, etta myyntitavoite
tayttyy! Uusi asiakas ostaa kerran.

Nykyisten asiakkaiden aktivointi 8000 666,67

Oletetaan, etta joka kymmenes
kontaktoitu asiakas ostaa.

Yhden kontaktin kustannus 0,50
4000,00 333.33
Uusasiakashankinta
Oletetaan, etta yksi sadasta
kontaktoidusta tulee asiakkaaksi.
Yhden kontaktin kustannus
16000.00 1333.33

20000.00 1666.67



	Keskimkauppa-pa: 100
	Myyntitavoite-pa: 100000
	Myyntitavoite-kk: 8333.333333333334
	Tarvittavamaara-pa: 1000
	Tarvittavamaara-kk: 83.33333333333333
	Nykyas-pa: 800
	Nykyas-kk: 66.66666666666667
	Uusas-kk: 16.666666666666668
	Uusas-pa: 200
	12: 12
	Nykyaskont-pa: 8000
	Nykyaskont-kk: 666.6666666666666
	Uusaskont-pa: 20000
	10: 10
	100: 100
	Uusaskont-kk: 1666.6666666666667
	kontkust-pa: 0.5
	Kontkustyht: 4000
	Kontkustyht-kk: 333.3333333333333
	kontkustU-pa: 0.8
	KontkustyhtU: 16000
	KontkustyhtU-kk: 1333.3333333333333
	YHTEENSA: 20000
	YHTEENSA-KK: 1666.6666666666667


