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Hallituksen jaseneni ollut mukana tekemissa mm. ndiden yritysten strategioita:

DF iLoser) nordic'id

vihand
- et ? gcandinavian
QOMMERCE -I ka) t t, ?QUTDOOa

FINLAND m 2 GOODMOOD
i_? HWVINVONNINF: ~ Smowball HRSTURIO

Asiantuntijana osallistunut lisiksi mm. nididen yritysten strategiaty6hon:
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Kaikki .'maailman matkailijat ovat
joka hetki parin klikkauksen paissa.

Se joka ymmartad asiakkaitaan parhaiten
ja luo parhaan asiakaskokemuksen on
myynnin uuden aikakauden voittaja.
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Suuret murroskohdat = mahdollisuudet

manufacturing distribution
Mass Global
manufacturing connections
makes and
industrial transportation
powerhouses systems make
successful. distribution
key.

information the Customer
Connected PCs Empowered buyers
and supply demand a new level
chains mean of customer

those that obsession.

control Digital commerce

informatign enables to reach
flow dominate. people directly.

Kaikki se tieto ja
ymmarrys joka teilla
on asiakkaista on
yrityksenne tarkeinta
paaomaa.

Se pitaa nyt vieda
strategian ytimeen.
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Strategia on tyokalu ja prosessi,
joka auttaa yritysta
menestymaan

Mika on asiakkaiden rooli ja vaikuttavuus teidan yrityksen strategiassa?

Strategiatyon vaiheet

YMMARRYS NAKEMYS VALINNAT TOTEUTUS
MWB (Must Win Battle) -

.—" @
muutosvaiheessa on olemassa

“elintérkeité taisteluita’/ projekteja, jotka
yrityksen on pakko voittaa voidaakseen
saavuttaa strategiset tavoitteet.
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OKR (Objectives and Key Results) on

tavoitejohtamisen malli, jonka avulla

saadaan koko organisaatio toimimaan
1 selke&sti mitattavil

Yksityiskohtainen toimintasuunnitelma

askelin.
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avarantoimittajat ja yhteistyokumppanit

Kyselyjen rakenne ja laatu

Mitka ovat oikeasti tarkeimmat kysymykset?
”Pelillinen” rakenne + palkitseminen
Kvalitatiivinen & Kvantitatiivinen eli seké online ett f-to-f haastatteluja
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Esimerkki lahtotilanteesta

Yksityisasiakkaat
Asiakasrekisteri, paljonko nyt nimi&? Ostaneita asiakkaita, markkinointilupia jne.
Eri asiakasprofiilit, esim. nelja tarkeintd segementtid, mitd tunnistamme?
Asiakkaiden ostomotivaatiot? Palautteet, posat ja negat

Asiakkuuksien tiedolla johtaminen, tunnistammeko monikanavaisesti asiakkaat,
tieddimmeko palaavien asiakkuuksien médran, onko koskaan tehty
kohorttianalyysia tai decile-laskentaa?

Yritysasiakkaat
Ketkd ovat parhaita yritysasiakkaita? Miksi?
Keskikaupan koko, kate, resurssointi, tyypillinen aikataulu
Keihin asiakkaisiin erityisesti pitdisi panostaa?
Meiddn optimiprojekti, mistd on eniten voitettavaa?
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Tunne- ja arvoperusteinen ymmarrys

Snowball
13
Asiakkaat ovat aidosti erilaisia
Tyypillinen Amerikkalainen Saksalainen
britti-perhe elamyksien etsijd eldkeldispariskunta
Snowball
14
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Asiakkaiden osallistaminen
* DParas keino ymmartéda asiakkaita on osallistaa asiakkaat sen tekemiseen
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Our framework to optimize for better customer experience

Soita ' |
asiakkaille
ja kysy!
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sita mita asiakkaat haluavat,

Ymmarryksesta
toteutukseen
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Asiakkaat ytimeen — Miten?

STRATEGIA

HENKILOSTO * ‘ OSTOPOLKU
ORGANISAATIO K @ m) TUOTTEET
KULTTUURI 3 TUOTANTO

BRANDI
Snowball
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STRATEGIA HENKILOSTO ORGANISAATIO KULTTUURI

Mihin asiakkaamme  Kokevatko Tukeeko Mika on asiakkaan

kertoisivat meidan asiakkaamme organisoituminen paallimmainen

olevan matkalla? henkilokunnan parhaalla tavalla tunne kohtaamisen
olevan osaavaa ja asiakaskokemusta? jalkeen?
intohimoista?

Onko ostaminen Vastavaatko Kokevatko asiakkaat ~ Mikd on

asiakkaille meidédn tuotteemme meiddn tuotannon asiakkaidemme

eri kohtaamis- asiakkaidemme arvokkaaksi ja aito mielikuva

pisteissd helppoa tarpeita ja mielekkaaksi? yrityksestaimme?

ja elamyksellista? mieltymyksia?
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Esim. Tuotteet

Vastaavatko matkailutuotteemme asiakkaidemme
tarpeita ja mieltymyksia?

1. Nykytilanteen arviointi

2. Tavoitetila 202X

3. Toimenpiteet

Snpwbal
Esim. Organisaatio
Tukeeko yrityksemme organisoituminen parhaalla
tavalla asiakaskokemusta?

1. Nykytilanteen arviointi

2. Tavoitetila 202X

3. Toimenpiteet
Snowball
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Asemointi suhteessa kilpailijoihin
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Asiakaskeskeisyys liiketoiminnan eri osa-alueissa

= Kilpailija 7
kv referenssi
“maailman paras”
Henkilosto ~ Asiakas- Ostopolku Tuotteet Palvelut Asiakas- Brindi
ymmirrys palvelu Snowball
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Miksi asiakkaat ostavat meilta?
= asiakaslahtdoinen MISSIO
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Minne olemme menossa?

VISIO = strategian tavoite yhteen lauseeseen

Minka markkinan haluamme valloittaa?
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Asiakaskeskeisen strategian
onnistuminen

Asiakasuskollisuus - mm. palaavien asiakkaiden % & CLTV
Asiakastyytyvaisyys - mm. asiakaskyselyt, palaute

Asiakassuosittelu - mm. word-of-mouth seki tuotearvostelut

Myynti!
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Johtoryhma / Hallitus
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ASIAKAS
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Koko yrityksen yhteinen asia

14



6.9.2024

Snowball
Growth Partners

29

P N
/ o\\

Visit Finland /| Helsinki 10.9.2024

Leevi Parsama /| Digital Commerce Specialist // in

Snowballe

15



