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Kanavavalinnat osana
yrityksen kasvustrategiaa
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/

agenda
• Kasvustrategia – Miksi?

• Kaikilla pitää olla joku strategia
• Strategia on tiekartta ja tekemistä

• Kanavavalinnat
• Digitaalisen kaupan kanavat
• Matkailun kanavat, tunnista kaikki muuttujat
• Tunne asiakkaasi, optimoi täyttöaste ja kate
• Hyvä sisältö auttaa paljon

• Investoi osaamisen kasvattamiseen
• Käsipareja tai palveluita 
• Tähtää korkealle
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Esiintyjä tutuksi
Leevi Parsama // Digitaalisen kaupan asiantuntija // Hallitusammattilainen

Snowball Growth Partners// tel. +358 - 40 - 528 9001 // leevi@snowballgrowthpartners.com //

Hallituksen jäsenenä ollut mukana tekemässä mm. näiden yritysten strategioita:

Asiantuntijana osallistunut lisäksi mm. näiden yritysten strategiatyöhön:
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Miksi kasvustrategia?

Vähintään kaksi keskeistä syytä.
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Ollaan tekevinään 
niin paljon, että kehitykselle 

ei löydy aikaa.

Arki täyttyy rutiineista, 
on helppoa tehdä niin 
kuin aina ennenkin.

Yritys ei oikein itsekään tiedä mihin on matkalla.

Ei ole halua mennä 
epämukavuusalueelle.
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Muuttuva markkina

Digitalisaatio AI
UX

Globalisaatio

Megatrendit
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Digitaalinen kauppa on aina globaalia. 
Kilpailu vain kovenee koko ajan.

Jatkaminen ilman kunnon 
kasvustrategiaa...
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@parsama

Missä yrityksemme oikeasti on?
Miten positioidumme markkinaan?

Miksi asiakkaat 
ostavat meiltä?

Mitkä ovat kilpailuetumme?

Minne haluamme?
Kansainvälistyminen?

Mikä on 
epäolennaista?Miten saamme koko

henkilökunnan mukaan?

Missä meidän pitää 
erityisesti onnistua?
Digitaaliset kanavat?

Miten seuraamme 
ja kehitämme tekemistä 
jatkuvasti?

Mikä on tavoiteltu maali?

Yrityksen 
perustaminen

STRATEGIA 
ON TIEKARTTA
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Kaikilla pitää olla vähintään tiekartta

”Hope is not a strategy.”
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OKR (Objectives and Key Results) on 
tavoitejohtamisen malli, jonka avulla 
saadaan koko organisaatio toimimaan 
samaan suuntaan selkeästi mitattavin 
askelin.

MWB (Must Win Battle) - 
muutosvaiheessa on olemassa 
”elintärkeitä taisteluita”/ projekteja, jotka 
yrityksen on pakko voittaa voidaakseen 
saavuttaa strategiset tavoitteet.

1 2 3 4
YMMÄRRYS NÄKEMYS VALINNAT TOTEUTUS
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MARKKINA OTSIKKO

Kanavavalinnat
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Digitaalisen kaupan kanavastrategia
• Oma B2C digitaalinen palvelu ja/tai verkkokauppa
• Oma B2B alusta
• Markkinapaikat, esim. Amazon, Etzy, eBay jne.
• Jälleenmyyjien digitaalisten kanavien tukeminen
• Fyysiset myymälät
• Showroomit & Pop-up:t
• Social selling
• Live Commerce
• Jne.
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Voittava monikanavastrategia

www.reima.com
35 eri kielellä

5 omaa brändimyymälää
6 outlet-myymälää

Suomessa

Omat myymälät Kiinassa
Jälleenmyyjiä ympäri 

maailmaa

Kaikki kansainväliset isot markkinapaikat.

10 vuotta sitten ”suomalainen lasten vaate”
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Matkailun kanavat

https://www.visitfinland.fi/ajankohtaista/tapahtumat/2024/digitaaliset-jakelukanavat-valmennuspaiva
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Matkailun kanavat

15

Matkailun kanavat
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Kanavavalintaan vaikuttavat tekijät
• Kaupallinen kannattavuus eri aikaväleillä: volyymi X katerakenne
• Asiakkuuden omistajuus ja sen aito hyödyntäminen
• Digitaalisen liiketoiminnan osaamispääoman karttuminen
• Vastuu ja kustannukset asiakashankinnasta
• Kaupallinen ketteryys, kyky reagoida 24/7
• Mahdollisuus johtaa ja hallita brändiä
• Maksutapojen, logistiikan ja asiakaspalvelun toteutustapa
• Taustajärjestelmien yhteensopivuus ja automatisointi, mm. tuotetieto
• Jne.
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Asiakasymmärrys

Ketkä ovat sinulle parhaita asiakkaita? Mitkä viestit heitä puhuttelevat? Mistä kanavista heidät tavoitat? 
Profilointi, segmentointi, CAC eli asiakashankinnan kustannus, Customer Lifetime Value jne.

= optimoi täyttöaste ja kate
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Hyvä sisältö – kaksi syytä
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www.vibae.com
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http://www.vibae.com/
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www.liljathelabel.com
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www.tapioanttila.com
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http://www.liljathelabel.com/
http://www.liljathelabel.com/
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Investoi osaamiseen
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Yksi osaava tekijä voi muuttaa kaiken

”Diginatiivi nuori” 

• Digitaalisuus kuuluu
tämän päivän johtamiseen

• Pakottaudu 
epämukavuusalueelle

• Etsi tietoa verkosta
• Kouluttaudu
• Vertaissparraus
• Jne.

• Jaettu resurssi?
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Yhteinen palvelukeskus?
• Ota-kanavien buukkaus- 

ja hoitotoimisto?
• Digitaalisen markkinoinnin 

palvelukeskus 
• Laadukas sisällöntuotanto
• Jne.
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Yhteenveto
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Strategian toteutuminen 
ei ole kiinni luovuudesta, 

vaan sitkeydestä.
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Kolme kirjavinkkiä
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