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Digitaalisen kaupan koulutus 
matkailualan yrityksille
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/

Digitaalisen kaupan koulutuskokonaisuus
kohdennettuna matkailualan yrityksille
• Konkreettista ABC-tason digitalisaation osaamisen 

kasvattamista kohdennettuna matkailualan yrityksille

• Neljä jaksoa:
• 1. jakso: Maanantaina 7.10.2024 klo 13-16

Oma konsepti – tunnista tärkeimmät menestystekijät
• 2. jakso: Maanantaina 21.10.2024 klo 13-16

Myynti, markkinointi ja asiakasymmärrys
• 3. jakso: Maanantaina 4.11.2024 klo 13-16

Tuotteet, sisällöt, teknologia ja palvelukokemus
• 4. jakso: Maanantaina 18.11.2024 klo 13-16

Osallistujien roastaus ja sparraus
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Oma konsepti

• Digitaalinen markkina – näe markkina oikein
• Asiakas aidosti keskiöön
• Digitaalisen kaupan eri olomuodot ja kanavat
• Matkailu = palvelumyyntiä verkossa = digitaalista kauppaa
• Fyysisen kanavan ja digitaalisen kanavan pitää tukea toisiaan
• Globaali PK-yrittäjyys – kuka tahansa voi myydä suoraan koko maailmaan
• Oma konsepti – sen kirkastaminen ja kehittäminen
• Kilpailuetujen tunnistaminen & Asiakaslupauksen kiteytys
• Mitä kaikkea osaamista digitaalinen kauppa vaatii?
• Digitaalisen kaupan johtaminen, toiminnan organisointi ja kehityksen hallinta

1. jakso: Tänään

3

Myynti, markkinointi ja asiakkaat

• Missä tapahtuu digitaalinen myynti?
• Digitaalisen kaupan 4K-kaava!
• Ostopolkujen ymmärtäminen ja johtaminen – ulkoinen ostopolku ja sisäinen ostopolku
• Ostokäyttäytymisen erojen tunnistaminen – pull ja push
• Myynnin tärkeimmät tunnusluvut ja niiden tulkinta
• Tuotelähtöisyydestä asiakaskeskeisyyteen
• Asiakasymmärrys on digitalisaation tärkein pääoma
• Asiakashankinta digitaalisessa maailmassa – tunne asiakkaasi ja kohdista tarkkaan
• Miten arvottaa eri asiakkaita? – mm. palaavan asiakkaan tunnistaminen ja aktivointi
• Tuloksellinen markkinointi on 24/7 reagointia
• Eri markkinointikanavat, mikä toimii ja mikä ehkä ei – runsaasti esimerkkejä

2. jakso: Maanantaina 21.10.2024 klo 13-16
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Tuotteet, sisällöt, teknologia ja palvelukokemus

• Matkailun digitaaliset tuotteet
• Tuotteiden perustaminen ja valikoiman hallinta
• Tuotetieto – pitää olla aina oikein
• Sisältöjen tärkeys ja laaja-alaisuus – matkailun menestyksen ytimessä
• Löydettävyys kuntoon: kategoriat, sisäinen haku, filtteröinnit jne.
• Verkkokauppa-ohjelmistot, mikä sopii kenellekin
• Tärkeimmät lisäarvotyökalut
• Analytiikka - tiedolla johtaminen tuo aina tuloksia
• Asiakaspalvelun neljä roolia
• Palvelukokemus matkailussa

3. jakso: Maanantaina 4.11.2024 klo 13-16
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Roastaus ja sparraus

• Osallistujista pyydetään neljä vapaaehtoista yritystä, joiden verkkopalvelu 
roastataan livenä

• Kouluttaja käy kyseiset sivustot etukäteen läpi, tekee niistä huomioita ja 
korjausehdotuksia

• Havainnot ovat tyypillisesti sellaisia, että ne kuitenkin palvelevat kaikkia 
osallistujia. Eli konkreettisia vinkkejä.

• Koordinoidaan vertaissparrauskeskustelua
• Vinkkejä tahoista, joilta voi saada oppia ja joita kannattaa eri kanavissa seurata

4. jakso: Maanantaina 18.11.2024 klo 13-16

Ilmoittaudu arvioitavaksi!
Lähetä sähköpostia Annikselle: annakaisa.ojala@businessfinland.fi
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Koulutuksessa tärkeässä 
osassa on myös vertaisparraus

ja verkostojen luonti!
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Visit Finland // 7.10.2024

Leevi Parsama // Digital Commerce Specialist 

Näe markkina oikein
Matkailu on digitaalista kauppaa
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Kouluttaja tutuksi
Leevi Parsama // Digital Commerce Specialist // tel. +358 - 40 - 528 9001 // leevi@snowballgrowthpartners.com //

• Digitaalisen kaupan asiantuntija
• Kasvustrategiat, konsultointi ja koulutus

• Vuoden verkkokauppa vaikuttaja -tunnustus 
• Tutustunut yli 1000 suomalaiseen verkkokauppaan
• 19 000 jäsenen Verkkokauppiaat ryhmä Facebookissa
• Digitaalisen kaupan vierailuja eri puolilla maailmaa

TV Yrittäjä Digitoimisto Verkkokauppias           Asiantuntija

eCom Growth 2016-2018
Experience Commerce 2019-2023

”Digi-kaupan kummisetä”

Mukana hallituksessa: Mukana sijoittajana:

FANIMO
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Sisältö
• Asiakkaat!
• Menestyksen tärkein kysymys
• Digitaalisen kaupan monimuotoisuus
• Osaamisen tasot
- - -
• Oma konsepti – mistä elementeistä se rakentuu
• Esimerkkejä erilaisista konsepteista
• Kilpailuetujen tunnistaminen 
• Asiakaslupauksen muotoilu
• Kanavat – Tuotteet - Asiakkaat – Sisältö - Analytiikka
- - -
• Mitä osaamista digitaalinen kauppaa tarvitsee?
• Toiminnan organisointi
• Ydinprosessit 
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MARKKINA OTSIKKO

Oman konseptin ja kasvun ytimessä:

ASIAKKAAT
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Kaikki asiakkaat 
ovat jo digitalisoituneet.

Entä teidän yritys? – Mikä on digitalisaation todellinen taso, 
esimerkiksi Asiakaskokemuksen näkökulmasta?
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Kaikki maailman asiakkaat 
ovat nyt joka hetki parin 

klikkauksen päässä.
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Se joka ymmärtää asiakkaitaan parhaiten 
ja luo parhaan asiakaskokemuksen 
on myynnin uuden aikakauden voittaja. 
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Kaikki se tieto ja 
ymmärrys joka teillä 
on asiakkaista on 
yrityksenne tärkeintä 
pääomaa.
Se pitää nyt viedä 
oman konseptin 
ytimeen.
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@parsama

Kaupan suuret murroskohdat = mahdollisuudet

1900

Age of 
manufacturing
Mass 
manufacturing 
makes 
industrial 
powerhouses 
successful.

1960

Age of 
distribution
Global 
connections 
and 
transportation 
systems make 
distribution 
key.

1990

Age of 
information
Connected PCs 
and supply 
chains mean 
those that 
control 
information 
flow dominate. 

2020

Age of 
the Customer
Empowered buyers 
demand a new level 
of customer 
obsession.
Digital commerce 
enables to reach 
people directly.

Lähde: NRF / Forrester
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@parsama

20% / 20 %
17

Digitaalisen kaupan kuluttajamarkkina

50% 50%
Hintavetoinen 

tehokkuus 
markkina

Tunnevetoinen 
merkityksellisyys 

markkina

18
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Miksi asiakkaat ostavat meiltä?
asiakaslupauskilpailuedut

Menestyksen ytimessä on kyky vastata tärkeimpään kysymykseen:

Asiakasymmärrys auttaa määrittelemään kilpailuedut ja asiakaslupauksen, 
asiakaskokemus todentaa toimivatko ne.

19

@parsama

3,7 s

20
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@parsama

Rohkeus

21

Digitaalisen kaupan 
monimuotoisuus & 

osaamisen taso

22



7.10.2024

12

@parsama

• Digitaalista kauppaa on kaikki, jossa merkittävä osa asioinnista tapahtuu jo digitaalisessa ympäristössä

DIGITAALINEN KAUPPA VS. VERKKOKAUPPA

• Verkkokauppaa on se, jossa koko ostopolku alusta loppuun tapahtuu sähköisen päätelaitteen välityksellä
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@parsama

Erikoiskauppa
ja brändit SuuryrityksetPK-yritykset

PALJON ERILAISIA KONSEPTEJA
Jälleenmyyjät  //  Valmistajat ja brändit

Puhdas verkkokauppa  //  Monikanavakaupat

Palvelut

Matkailu 
sijoittuu 

pääosin tänne

Mutta 
matkailua on 
myös täällä

24
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Mitä oli matkailuliiketoiminta ennen digitalisaatiota?

25
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TOIMIALAN DIGITALISAATIOASTE

Miten digitalisoitunut toimiala on?

Alkutaipaleella Täydellinen muutos

ViihdeteollisuusMatkailuMuotiRuoka
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@parsama

Erikoiskauppa
ja brändit SuuryrityksetPK-yritykset

PALJON ERILAISIA KONSEPTEJA
Jälleenmyyjät  //  Valmistajat ja brändit

Puhdas verkkokauppa  // Monikanavakaupat

Palvelut

B-to-B

28
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B2B DIGITAALINEN ”KAUPPA”
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@parsama

Erikoiskauppa
ja brändit SuuryrityksetPK-yritykset

PALJON ERILAISIA KONSEPTEJA
Jälleenmyyjät  //  Valmistajat ja brändit

Puhdas verkkokauppa  // Monikanavakaupat

Palvelut

B-to-B

C-to-C

30
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OSAAMISEN TASOT

Oikeat tuotteet 
oikeaan hintaan

Tuotteet/palvelut ovat 
ostettavissa verkosta

Aktiivinen kauppiastyö

SEM / SEO / Some

Sisältötuotantoa

Google Analytics

Kasvustrategia
Selkeät kilpailuedut 
ja oma konsepti
Asiakassegmentit 
ja kohdennettu 
markkinointi
Skaalautuvat 
back-end toiminnot

Asiakas aidosti 
keskiössä kaikessa 
tekemisessä
Kansainvälinen 
liiketoiminta
Myynnin johtaminen 
247 & datan voima
Lojaalin 
asiakaskunnan 
rakentaminen
Globaali logistiikka 
ja asiakaspalvelu
Integraatiot kaikkien 
järjestelmien välillä

Tunnustettu 
globaali toimija
Ei yritys vaan 
arvopohjainen yhteisö

Tiedolla johtaminen 
liiketoiminnan kaikissa 
osa-alueissa
Palvelut luovat 
liiketoimintaan 
asiakaskokemusta 
tukevia uusia 
ansaintamalleja
Kaikki järjestelmät 
rakennettu tukemaan 
verkkokauppaa ja 
monikanavaista 
asiakaskokemusta
Uudet teknologiat osa 
kehitystä: AI, AR, VR, 
IOT jne.

Basic 
eCommerce 1.0

Transaction based
eCommerce 2.0

Customer-Centricity with
eCommerce 3.0

Immersive
eCommerce experienceStart
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@parsama

• Digitaalinen kauppa ja Myymälät - ei vastakkainasettelua, vaan kanavat täydentävät toisiaan
• Tärkeintä on asiakkaan palvelu erilaisissa asiointitarpeissa
• Asiakas priorisoi ostokanavaa sen mukaan mitä on ostamassa:

vaikuttimina mm. palvelu, tunne, helppous, hinta, nopeus, testaus, saavutettavuus jne.

DIGITAALINEN KAUPPA:
• Aina saatavilla, palvelu avoinna 24/7, 

asiointi oman aikataulun mukaan
• Laajat valikoimat
• Hinta- ja tuotevertailu helppoa
• Visuaalisempi, helpommin 

omaksuttavissa oleva sisältö
• Muiden asiakkaiden kokemukset 

palvelusta
• Mahdollista reagoida nopeasti
• Jne.

TOIMIPISTEET:
• Henkilökohtainen asiakaspalvelu
• Kaikki aistit käytössä
• Välittömyys ja läsnäolo
• Asiointi on kokonaisvaltainen 

kokemus
• Tuotteen koskettaminen ja testaus
• Tuotteen saa välittömästi mukaan
• Totuttu tapa
• Jne.

MENESTYS MUODOSTUU YHTEISPELISTÄ

32
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Oma konsepti

33

Miksi?
Markkinointipanostukset 

ilman selkeää konseptia on…

34
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OMA KONSEPTI

35

Esimerkkejä

36
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@parsama
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www.vibae.com

38

http://www.vibae.com/
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www.liljathelabel.com

39

@parsama

From Turku to China
Live Commerce

40

http://www.liljathelabel.com/
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www.hetkinen.com

41

@parsama
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http://www.hetkinen.com/
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@parsama

JOSKUS KONSEPTI VOI OLLA TOSI SIMPPELI

www.DipYourCar.com www.foureyesfurniture.com/plans

45

@parsama
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Kilpailuetu & Asiakaslupaus

47

OMA KONSEPTI

48
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TERMIT HALTUUN

KILPAILUHAITTA = Tekijät, jotka eivät ole riittävän hyvällä tasolla.

KILPAILUKYKY = Tekijät, jotka ovat minimivaatimukset täyttävällä tasolla.

KILPAILUETU = Tekijät, joiden avulla erilaistutaan kilpailusta.

Mitä vahvempi kilpailuetusi on, sitä hankalampi se on kopioida.

49

“Kilpailuedun puuttuminen on
johtanut siihen, että 90 %

yrityksistä on luisunut
hintakilpailuun – tai jämähtänyt

harmaaseen massaan.”
Markku Vierula - Löydä kilpailuetusi

50
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Mikä on hyvä kilpailuetu…

... se voi olla myös perusasioiden tekemistä 
paremmin kuin muut.

…sen  ei tarvitse 
aina olla…

…jotain aivan 
ainutkertaista…

51

ESIMERKKI KILPAILUETUJEN KITEYTYKSESTÄ

Asiantuntijuus
Näkemyksellinen osto-osaaminen,

ainutlaatuinen palvelu

Inspiroiva asiakasrajapinta
Elämyksellinen ostokokemus

kivijalasta hiirimatolle

Laatumerkit
Skandinaavisten outdoor-

tuotteiden esilletuoja

52
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ESIMERKKITARINA JALKAUTUKSESTA

Asiantuntijuus + Palvelu = Myynti

53
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@parsama

Oy Suomi Ab:n kilpailuedut?

56
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Hiljaisuus Puhtaus Turvallisuus

Coolcation* –
iso mahdollisuus?
*Coolcation is a combination of the English words "cool" and 
"vacation" - meaning a holiday in regions with a moderate climate

57
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@parsama

KILPAILUEDUN / KONSEPTIN KOHDISTAMINEN 
JOHONKIN ASIAKASSEGMENTTIIN

59

Mistä teidän yrityksen
kilpailuetu muodostuu?

Millä muut samassa markkinassa 
olevat kilpailevat?

60
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KILPAILUTILANTEEN ARVIOINTI

Marketti

Pienpuoti

Hinta-
vetoinen Laatu

61

Esim. SISUSTUSTARVIKKEITA

Marketti

Pienpuoti

Hinta-
vetoinen Laatu

Markkina?

Millä kilpailette muita vastaan?
= KILPAILUEDUT

62
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Minkälaisia ASIAKKAITA markkinassa on?

Tyytyy tavalliseen

Erikoisuuksien tavoittelijat

Vähä-
varainen Varakas

Potentiaalisimmat?

Asiakaslupaus

63

ASIAKASLUPAUS

Erottuvuus Uskottavuus

Merkityk-
sellisyys

64
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ASIAKASLUPAUS
MERKITYKSELLISYYS:
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•

EROTTUVUUS:
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•

USKOTTAVUUS:
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•

65

ASIAKASLUPAUS =

1. Ilmeikäs, kiteytetty teksti, joillakin jopa vain yksi sana
2. Antaa suunnan ja identiteetin kaikelle tekemiselle
3. Toimii markkinoinnin ytimenä
4. Aktiivinen jalkautus koko liiketoimintaan

66



7.10.2024

34

3,7 s.

67

ASIAKASLUPAUKSEN YDIN
• Ydin on se, josta kaikki kumpuaa; se on ajatus, joka ei muutu 

muodin mukana, vaan säilyy peruskivenä vuodesta toiseen.
• Yksimielisyys brandin ytimestä tekee elämän helpommaksi –

sillä johdetaan toimintaa kaikissa rajapinnoissa ja kontakteissa
• Parhaiden brändien olemassa olon oikeutus on kiteytettävissä 

muutamaan sanaan – joidenkin jopa yhteen ainoaan.

• Harley Davidsonilla ”Freedom”
• Nikella se on ”Winning”
• Applella ”Tools for creative minds”

68
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Esimerkki ASIAKASLUPAUKSEN kiteytyksestä

OUTDOOR-VARUSTEET MITÄ JA MITEN

ULKOILUN TARVEMIKSI?

YDIN
PASSION

FOR
OUTDOOR

69

ASIAKASLUPAUKSESTA HUONEENTAULU
Outdoor on elämää ulkona. Se on raikasta ilmaa, liikuntaa ja elämyksiä.
Se on paluuta sinne mistä me olemme tulleet, rajaamattoman taivaan alle.
Outdoor on kynnyksen ylittämistä. Joillekin se tarkoittaa sauvakävelyä 
pururadalla, toisille kiipeilyä jääkanjonissa. Yhteistä on ulos, rajan yli 
meneminen ja liikkeen ilon löytäminen. Mikä saa sinut ottamaan 
ensimmäisen askeleen?
Outdoor on myös polun valitsemista. Se on matkustamista, eteenpäin 
kulkemista ja uuden kokemista. Se on itsensä löytämistä ja tuntemista, 
oman tyylin säilyttämistä kaikissa olosuhteissa.
Mutta ennen kaikkea outdoor on hyvää oloa, tunnetta siitä, kun on ulkona 
tehnyt jotain mitä oikeasti rakastaa. Laadukkaat varusteet ovat silta sinne.
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”Parantunut 
asiakaskokemus 

kasvattaa lojaliteettia.

Lojaliteetista 13% on 
hintaa ja 20% brändiä. 

Loput 67% on 
asiakaskokemusta.”

Gartner, Creating UX strategy 2019

LUPAUS PITÄÄ MYÖS LUNASTAA

71

Oman konseptin viisi ydinasiaa:

KANAVASTRATEGIA
TUOTESTRATEGIA
SISÄLTÖSTRATEGIA 

ASIAKASSTRATEGIA
TIEDOLLA JOHTAMINEN

72
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KANAVASTRATEGIA
• Oma B2C digitaalinen palvelu 

ja/tai verkkokauppa
• Oma B2B alusta
• Matkailun markkinapaikat
• Jälleenmyyjät ja heidän 

digikanavien tukeminen
• Fyysiset toimipisteet
• Tapahtumat
• Social selling
• Live Commerce
• Jne.

73

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

75

Matkailun kanavat
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Matkailun kanavat

77

KANAVAN VALINTAAN VAIKUTTAVAT ASIAT
• Kaupallinen kannattavuus eri aikaväleillä: volyymi X katerakenne
• Asiakkuuden omistajuus ja sen aito hyödyntäminen
• Digitaalisen kaupan 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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TUOTESTRATEGIA
Mitä myydään?
• Palvelujen/tuotteen kiinnostavuus:

• Wow-efekti
• Kilpailuetu tuotetasolla

• Valikoiman strateginen kärki
• Iso kysymys: millä valikoimalla?
• Koko valikoima vs. yksi tuote?

• Kaupallinen ydin:
• Tuotteen hinta / Katerakenne / Volyymipontentiaali
• Keskiostos / Tilaus-toimitus kustannukset

• Operatiivinen kyvykkyys
• Tuotannon skaalautuvuus ja reagointinopeus
• Toteutuksen erityisvaatimukset

79

SISÄLTÖSTRATEGIA
Vastaa pääosin kysymykseen: 
Miksi asiakkaat ostavat meiltä?
Huomioitava esimerkiksi:
• Tuotteen ainutlaatuisuus vs yleisyys →

Ymmärtävätkö asiakkaat mitä myydään?
• Oma, erottuva Tone of voice
• Sisältöprosessin skaalautuvuus ja 

kustannustehokkuus
• Yhteisöllisyys ja loppuasiakkaiden 

tuottama sisältö
• Merkitykselliset arvot
• Jne.
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ASIAKASSTRATEGIA
Miksi asiakkaat ostavat meiltä? & Ketkä asiakkaat ostavat meiltä?
• Panosta asiakasymmärräykseen

kahden ulottuvuuden kannalta:
• Tunnekäyttäytyminen
• Data & Eurot

• Asiakkaiden arvoluokittelut:
esim. Decileluokittelut, CLV ja RFM

• Datalähtöinen markkinaselvitys:
Testing by selling -metodi

81

TIEDOLLA JOHTAMINEN
• Opettele seuraamaan dataa

• Aluksi varmasti haastavaa
• Lopulta todella palkitsevaa ja koukuttavaa

• Mittaus ja analysointi
• Tavoite-mittaus-tulkinta-muutos
• Jatkuvaa reagointia ja kokeilun kulttuuria

• Seuraa vähintään digitaalisen kaupan
4K-kaavaa päivittäin: 
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83

Osaaminen,
organisointi

ja 
prosessit
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Myynti Markkinointi

Asiakaspalvelu

Tuotteet ja sisällöt

TekniikkaLogistiikka / Tuotanto

Johtaminen Liiketoiminnan kehitys

• Strategian toteuttaminen
• Päivittäinen analysointi
• Henkilökunta ja partnerit
• Resursoinnin optimointi
• Talous ja raportointi

• Asiakaskokemus ja palvelut
• Jatkuva toiminnan optimointi
• Kehityshankkeiden päivittäinen johtaminen
• Uusien toiminnallisuuksien roll-outit
• Kauppa- ja kieliversiot

• Growth Hacking
• Jatkuva reagointi 24/7
• Hinnoittelu
• Ostopolun optimointi
• Kilpailijaseuranta

• Suunnittelu ja ideointi
• Kanavat ja sisällöt
• Sisäisen tekemisen johtaminen
• Mittaus ja analysointi, mm. CAC
• Brändin omistajuus

• Tuoteasiantuntijuus
• Ostaminen
• Tuotteiden perustaminen ja hallinta
• Teksti- ja kuvatuotanto
• Osallistavat sisällöt

• Tilausten käsittely
• Maksutavat ja talousrajapinta
• Keräily, pakkaus ja toimitus
• Palveluiden tuotanto
• Yhteistyökumppanit jne.

• Asiakasviestit ja -puhelut
• Lisämyynnin optimointi
• Tilaustuotteet ja laskutusasiakkaat
• Q&A tietokannan ylläpito
• Reklamaatiot

• Ohjelmistokehitys, versiohallinta
• Lisäarvotyökalut
• A/B-testaus ja heat mapit
• Integraatiorajapinnat
• Palvelun ylläpito
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PIENI ORGANISAATIO

Digitaalinen
”kauppias” =

86



7.10.2024

44

PK-ORGANISAATIO

Digitaalinen myynti

Tuotteet/Palvelut

Asiakaspalvelu 
ja logistiikkaTalous

Tieto-
järjestelmät

Ulkopuolinen
tech-toimija

Myynti ja 
markkinointi

Toimitusjohtaja Digitaalisen kaupan
asiantuntija

Markkinointi ja sisällöt Teknologian kehitys
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ISO YRITYS – KANSAINVÄLINEN KASVU

Head of eCommerce

Sales & Marketing Technology & UX Logistics

Analytics

International Sales

Localization

International sites

Growth Hacking

Products & Content

SalesMarketing

Customer CareCustomer data Testing
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DIGITAALISEN KAUPAN YDINPROSESSIT
Tuoteprosessi
• Tuotteiden/palveluiden perustaminen ja päivitys
• Hinnoittelu ja saldojen hallinta
• Sisältöjen jatkuva rikastaminen, kuvat, teksti jne.

Myynti
• Growth Hacking, tiedolla johtaminen
• Verkkopalvelun houkuttelevuus, kategorioiden kärjet jne.
• Myynnin ja katteen jatkuva optimointi

Taktinen markkinointi 24/7
• Asiakasymmärrys 
• Google, SEO & SEM
• Sosiaalinen media ja muu sisältömarkkinointi
• Sähköpostimarkkinointi, asiakkuusmarkkinointi

”E
TU
PI
H
A
”
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DIGITAALISEN KAUPAN YDINPROSESSIT
Tilaus-toimitus/lunastus-prosessi

• Palvelulupauksen tuotanto
• Tilauksen käsittely, keräily, pakkaus, postitus
• Maksutapa- ja logistiikkakumppanit
• Asiakaspalvelun tärkeä rooli

Tekniikan ylläpito ja kehitys
• Sisäinen vai ulkoistettu?
• Ohjelmisto, konseptin mukainen verkkokauppa-alusta
• Verkkokaupan kehitys on jatkuva prosessi
• Palvelu on 99,99 % up & running

Analytiikka
• ”Reaaliaikainen ovensuukysely” jokaisesta asiakkaasta
• Määrittele KPI-mittarit ja testaa jatkuvasti
• Tiedolla johtaminen osaksi rutiineja”T

A
K
A
PI
H
A
”
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Digitaalinen kauppa on koko 
yrityksen yhteinen asia
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Q&A
Seuraava jakso: Maanantaina 21.10.2024 klo 13-16

Aiheena: Myynti, markkinointi ja asiakasymmärrys
Ilmoittaudu mukaan!

Muista ilmoittautua myös arvioitavaksi 4. jaksoon
Lähetä sähköpostia Annikselle: annakaisa.ojala@businessfinland.fi
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Visit Finland // 7.10.2024

Leevi Parsama // Digital Commerce Specialist //   

94


