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Digitaalise
kohdennettun

* Neljd jaksoa:
1. jakso: Maanantaina 7.10.2024 klo 13-16
Oma konsepti — tunnista tirkeimmat menestystekijat
2. jakso: Maanantaina 21.10.2024 klo 13-16
Myynti, markkinointi ja asiakasymmarrys
3. jakso: Maanantaina 4.11.2024 klo 13-16
Tuotteet, sisillot, teknologia ja palvelukokemus

4. jakso: Maanantaina 18.11.2024 klo 13-16
Osallistujien roastaus ja sparraus
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Oma konsepti

1. jakso: Tandan

+ Digitaalinen markkina — nde markkina oikein

¢ Asiakas aidosti keskioon

* Digitaalisen kaupan eri olomuodot ja kanavat

*  Matkailu = palvelumyyntid verkossa = digitaalista kauppaa

»  Fyysisen kanavan ja digitaalisen kanavan pitdd tukea toisiaan

*  Globaali PK-yrittdjyys — kuka tahansa voi myyd4 suoraan koko maailmaan

«  Oma konsepti — sen kirkastaminen ja kehitt&dminen

+ Kilpailuetujen tunnistaminen & Asiakaslupauksen kiteytys

+  Mitd kaikkea osaamista digitaalinen kauppa vaatii?

+ Digitaalisen kaupan johtaminen, toiminnan organisointi ja kehityksen hallinta

Snowball

Growth Partners

Myynti, markkinointi ja asiakkaat

2. jakso: Maanantaina 21.10.2024 klo 13-16

*  Missd tapahtuu digitaalinen myynti?

* Digitaalisen kaupan 4K-kaava!

*  Ostopolkujen ymmirtdminen ja johtaminen — ulkoinen ostopolku ja sisdinen ostopolku
+  Ostokdyttdytymisen erojen tunnistaminen — pull ja push

*  Myynnin tirkeimmiét tunnusluvut ja niiden tulkinta

+  Tuoteldhttisyydestd asiakaskeskeisyyteen

*  Asiakasymmiirrys on digitalisaation térkein pddoma

*  Asiakashankinta digitaalisessa maailmassa — tunne asiakkaasi ja kohdista tarkkaan

*  Miten arvottaa eri asiakkaita? — mm. palaavan asiakkaan tunnistaminen ja aktivointi
e Tuloksellinen markkinointi on 24/7 reagointia

*  Eri markkinointikanavat, mika toimii ja mika ehké ei — runsaasti esimerkkeja

Snowball

Growth Partners
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Tuotteet, sisallot, teknologia ja palvelukokemus

3. jakso: Maanantaina 4.11.2024 klo 13-16

¢ Matkailun digitaaliset tuotteet

+  Tuotteiden perustaminen ja valikoiman hallinta

*  Tuotetieto — pitédd olla aina oikein

*  Sisdltojen tdrkeys ja laaja-alaisuus — matkailun menestyksen ytimessa
«  Loydettavyys kuntoon: kategoriat, sisdinen haku, filtterinnit jne.

«  Verkkokauppa-ohjelmistot, mika sopii kenellekin

+  Tarkeimmat lisdarvotyokalut

*  Analytiikka - tiedolla johtaminen tuo aina tuloksia

*  Asiakaspalvelun neljd roolia

»  Palvelukokemus matkailussa

Snowball
4. jakso: Maanantaina 18.11.2024 klo 13-16
+  Osallistujista pyydetdan nelja vapaaehtoista yritystd, joiden verkkopalvelu
roastataan livena
*  Kouluttaja kdy kyseiset sivustot etukateen lédpi, tekee niistd huomioita ja
korjausehdotuksia
*  Havainnot ovat tyypillisesti sellaisia, ettd ne kuitenkin palvelevat kaikkia
osallistujia. Eli konkreettisia vinkkeja.
*  Koordinoidaan vertaissparrauskeskustelua
+  Vinkkeja tahoista, joilta voi saada oppia ja joita kannattaa eri kanavissa seurata
IImoittaudu arvioitavaksi!
Léhetd sahkopostia Annikselle: annakaisa.ojala@businessfinland.fi
Snowball
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Koulutuksessa tarkeassa
osassa on myos vertaisparraus
ja verkostojen luonti!

Nae markkina oikein

Matkailu on digitaalista kauppaa

Visit Finland // 7.10.2024

Leevi Parsama [/ Digital Commerce Specialist

Snowballe ‘
Growth Partners
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Kouluttaja tutuksi

tel. +358 - 40 - 528 9001

Leevi Parsama | | Digital Commerce Specialist leevi@snowballgrowthpartners.com

Digitaalisen kaupan asiantuntija
Kasvustrategiat, konsultointi ja koulutus

Vuoden verkkokauppa vaikuttaja -tunnustus

Tutustunut yli 1000 suomalaiseen verkkokauppaan |
19 000 jasenen Verkkokauppiaat ryhméa Facebookissa
Digitaalisen kaupan vierailuja eri puolilla maailmaa

_ I

TV Yrittdjod sy Digitoimisto ssmmp Verkkokauppias sy Asiantuntija

Mukana hallituksessa:
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Mukana sijoittajana}‘:"
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=1 == © Go0ODMOOD m %ﬁd“o FINLAND  Crowen Pariners El
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= Experience Commerce 2019-2023
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Sisalto
*  Asiakkaat!
*  Menestyksen tarkein kysymys R
+  Digitaalisen kaupan monimuotoisuus > 4
*  Osaamisen tasot )
*  Oma konsepti — mistd elementeistd se rakentuu
*  Esimerkkeji erilaisista konsepteista
*  Kilpailuetujen tunnistaminen
*  Asiakaslupauksen muotoilu
* Kanavat - Tuotteet - Asiakkaat — Sisalto - Analytiikka g
*  Mitd osaamista digitaalinen kauppaa tarvitsee?
+ Toiminnan organisointi
*  Ydinprosessit {
Snowball ‘
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Oman konseptin ja kasvun ytimessé:

ASIAKKAAT

Kaikki asiakkaat
ovat jo digitalisoituneet.

Entd teidinyritys? — Mikd ondigitalisaation todellinen taso,
esimerkiksi Asiakaskokemuksen niakokulmasta?
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Kaikki maailman asiakkaat
ovat nyt joka‘hetki parin
klikkauksen paassa.

Se joka ymmartaa asiakkaitaan parhaiten
ja luo parhaan asiakaskokemuksen
on myynnin uuden aikakauden voittaja.
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Kaikki se tieto ja
ymmarrys joka teilla
on asiakkaista on
yrityksenne tarkeinta
paaomaa.

Se pitaa nyt vieda
oman konseptin

ytl meen. Snowball

Growth Partners

Kaupan suuret murroskohdat = mahdollisuudet

1900 1960 1990 2020
o —0—0—0—

Age of Age of Age of Age of
manufacturing distribution information the Customer

Mass Global Connected PCs Empowered buyers
manufacturing connections and supply demand a new level
makes and chains mean of customer
industrial transportation those that obsession.
powerhouses systems make control Digital commerce
successful. distribution information enables to reach

key. tlow dominate. people directly.

Lahde: NRF / Forrester
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Digitaalisen kaupan kuluttajamarkkina
Hintavetoinen Tunnevetoinen
tehokkuus merkityksellisyys
markkina markkina
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Menestyksen ytimessd on kyky vastata tarkeimpéan kysymykseen:

Miksi asiakkaat ostavat meilta?

kilpailuedut asiakaslupaus

Asiakasymmarrys auttaa médritteleméaén kilpailuedut ja asiakaslupauksen,
asiakaskokemus todentaa toimivatko ne.

Snowball

Growth Partners
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Digitaalisen kaupan

monimuotoisuus &
osaamisen taso

11
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DIGITAALINEN KAUPPA VS. VERKKOKAUPPA

Digitaalista kauppaa on kaikki, jossa merkittdva osa asioinnista tapahtuu jo digitaalisessa ymparistossa

@\&7

S &

@parsama
23
Jalleenmyyjat // Valmistajat ja brandit
: Erikoiskauppa :
PK-yritykset e Suuryritykset
yrity ja brandit yrity
Puhdas verkkokauppa // Monikanavakaupat >
Palvelut
Mutta ]
matkailua on 1\‘/'['at.ka11u
myds talla S
- padosin tanne
@parsama
24
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Mita oli matkailuliiketoiminta ennen digitalisaatiota?

Snowball

Growth Partners

25

. ]
WELCOME TO APUKKA = f o™ SO Conneet yourself to
nature™, ¥

The happiest country in

the world

Snowball

Growth Partners
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Miten digitalisoitunut toimiala on?

Do s X

TOIMIALAN DIGITALISAATIOASTE

Alkutaipaleella

Téaydellinen muutos

Matkailu

Viihdeteollisuus
i; o

P 2 .
ADDQAS;\E‘@S S retl
HUNUDA Feol Good Vibes
sl

g ©

@parsama

27

PK-yritykset

Puhdas verkkokauppa // Monikanavakaupat

Jalleenmyyjat // Valmistajat ja brandit

Erikoiskauppa
ja brandit

Palvelut

B-to-B

PALJON ERILAISIA KONSEPTEJA

Suuryritykset

@parsama

28
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B2B DIGITAALINEN "KAUPPA"

7 DoubleTick

WhatsApp for
B2B Businesses

@parsama

PALJON ERILAISIA KONSEPTEJA

Jalleenmyyjat // Valmistajat ja brandit

- Erikoiskauppa
PK-yritykset ja brandit

Puhdas verkkokauppa // Monikanavakaupat

Suuryritykset

Palvelut

/

@parsama

30
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OSAAMISEN TASOT

Kasvustrategia

Selkeat kilpailuedut

Aktiivinen kauppiastyo ja oma konsepti

SEM / SEO / Some Asiakassegmentit
ja kohdennettu

markkinointi

Oikeat tuotteet
oikeaan hintaan

Sisaltétuotantoa

Skaalautuvat
back-end toiminnot

Tuotteet/palvelut ovat
ostettavissa verkosta

Google Analytics

Basic Transaction based

Start eCommerce 1.0 eCommerce 2.0

Asiakas aidosti
keskitssa kaikessa
tekemisessa

Kansainvalinen
liiketoiminta
Myynnin johtaminen
247 & datan voima
Lojaalin
asiakaskunnan
rakentaminen

Globaali logistiikka
ja asiakaspalvelu

Integraatiot kaikkien
jarjestelmien valilla

Customer-Centricity with
eCommerce 3.0

Tunnustettu
globaali toimija

Ei yritys vaan
arvopohjainen yhteiso

Tiedolla johtaminen
liiketoiminnan kaikissa
osa-alueissa

Palvelut luovat
liiketoimintaan
asiakaskokemusta
tukevia uusia
ansaintamalleja

Kaikki jarjestelmat
rakennettu tukemaan
verkkokauppaa ja
monikanavaista
asiakaskokemusta

Uudet teknologiat osa
kehitysta: Al AR, VR,
10T jne.

Immersive

eCommerce experience

31
+ Digitaalinen kauppa ja Myymalét - ei vastakkainasettelua, vaan kanavat tiydentdvit toisiaan
» Tarkeintd on asiakkaan palvelu erilaisissa asiointitarpeissa
* Asiakas priorisoi ostokanavaa sen mukaan mitd on ostamassa:
vaikuttimina mm. palvelu, tunne, helppous, hinta, nopeus, testaus, saavutettavuus jne.
DIGITAALINEN KAUPPA: _ TOIMIPISTEET:
Aina saatavilla, palvelu avoinna 24/7, l - Henkilokohtainen asiakaspalvelu
asiointi oman aikataulun mukaan BT NOW Kaikki aistit kaytdssa
Laajat valikoimat @ Valittémyys ja lasnaolo
Hinta- ja tuotevertailu helppoa WhatsApp Asiointi on kokonaisvaltainen
Visuaalisempi, helpommin kokemus
omaksuttavissa oleva sisaltd Tuotteen koskettaminen ja testaus
Muiden asiakkaiden kokemukset Tuotteen saa valittdmasti mukaan
palvelusta Totuttu tapa
Mahdollista reagoida nopeasti Jne.
Jne.
32

7.10.2024
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Oma konsepti

Miksi?
Markkinointipanostukset
ilman selkeaa Konseptia on...
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OMA KONSEPTI
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Snowball
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Esimerkkeja
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Asickaspabvels v = Suomeksi v DERMOSIL B Thousomake & Kijoudu sisstn / Luo sl T Ostoskari

Ustuudet thonhoto Hiustenhoito Meikit Oullet Kaikki ' Q inspirootiots Asiokasedut Toa ryhmasss

i

7
YRITTAJA 21
Valtakunnalinen yittsjgpaleinto
- VIIMEISTELE
MEIKKISI
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—
Kimaltel huulet k

PP KATSO UUTUUET

Suosituimmat juuri nyt

Pettématon meikki
kevadseen
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STICK sP# 50

Mint & Citrus Kei

puikko SPF 50+

6,70€/500ml osTA 950€/25ml 0s1A 650€/15g | osta 6,50 €/200 ml 0STA

37

IN-THEWORLD.

VIBAe. A global company of friends and
family with good vibes!

and o trom Fiiana

M s =es =

www.vibae.com

38

19


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

39
From Turku to China
Live Commerce
@parsama
40
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www.hetkinen.com

SOUNDS OF PERFORMANCE

i\a ’ //[/ CONTENT SERIES

~

g MARKUS MARTELIUS K oo H el K ™ o ™
T MCE0, CO-FOUNDER  PESS § ] ! -

0:40-1:00 min 0:40-1:20 min
Insane driving action Extreme car features

f@ f@m

3:00-4:00 min
Themed compilations:

HASSAN AMAN
DIGITAL MARKETING b
_}

-

10:00-25:00 10:00-20:00 min
ANSS! ALATALO In-house project cars Grumblo staff at events

Lo HEAD OF MOTORSPORT & &

42

21


http://www.hetkinen.com/

7.10.2024

beyond
arctic

Destinaatiot

toimistojen avaus

nen Lappi

Pohj aksi

matkasuunnittelua?

SMALL-GROUP
ADVENTURES

With a passion for adventure, we want to show
magnificent nature and wilderness beyond the

ordinary. Ous approach allows us (o discover

and o photograph the most amazing wildlife

‘and sceneries Lapland has o offer

+ Exclusive and authentic - 8 persons

per group, and po

+ Allinclusive: win

transportation, pro

m g g
> |\ Y
tripadvisor Toodvaor  Trodvhor

SHALL GROUP
ADVENTURES,
ROVANIEHI & LEVI

Tuotteistus Yhteistyo

Vanhojen

- Laadun kehitys

Tuotannon kasvatus

itta patveluille

OUR SERVICE

GROUP & PRIVATE TRAVEL & PROFESSIONAL
INCENTIVE HIGH-END PHOTOGRAPHY &
TRAVEL EXPERIENCES FILMING SERVICES

43

pariinl

Kaityisdinner POVOO Letuloa

Minna Wige!

Seasons For Senses - Luontoelédmyksid
Elédmyskuraattorimme Minna Wigchering kanssa

esiin luonnon eri puolia ja tarjoten elamyksia, jotka jadvat mieleen pitkaksi aikao.

Minna Wigchering tarjoaa ainutlaatuisia jo riataldityis elsmyksia ryhmille ja vieralle,

joiden parissa voit uppoutua syvalle luonnon rauhaan ja kauneuteen. Minna suunnittelee jokaiselle vuodenajalle sopivaa ohjelmaa luonnon keskells, tuoden

in luontoelamykset ovat taydellinen topa kokea luonnon kauneus, voima jo rauha uudella tavallo, olipa kyseessa sitten yritysryhma,

ystavaporukka tai perhe. Tule jo koe, mitd luonto parhaimmillaan voi tarjota - jokaisena vuodenaikanal

Ihuisto lomaherkesi upeisiin valokuviin

44
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JOSKUS KONSEPTI VOI OLLA TOSI SIMPPELI

p—

R
—
<

www.DipYourCar.com ° vou'l'ube www.foureyesfurniture.com/plans

45

WhatsApp Business

46

23



7.10.2024

Kilpailuetu & Asiakaslupaus

OMA KONSEPTI

ASWIASHANLINTA OstoPoLLy ELVAARIMALL

v > Jy . L
5\132&:5?)?&05 % . Y \J\QQ\‘L\TVKSELMSYYS

o . ASIALASLOKEMIS

vtk Vis\o Brind
HEL’PPOl)s 2 S\»,,»lu\\s
Lved HINTA R
Vaiveina AN | e
Prosess\T Qieanot
PavewT
Snowball

Growth Partners
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TERMIT HALTUUN

KILPAILUHAITTA = Tekijat, jotka eivit ole riittdvan hyvalla tasolla.
KILPAILUKYKY = Tekijat, jotka ovat minimivaatimukset tayttavalla tasolla.

KILPAILUETU = Tekijat, joiden avulla erilaistutaan kilpailusta.

Mitd vahvempi kilpailuetusi on, sitd hankalampi se on kopioida.

COMPETIT). I\

’ Snowball

49

“Kilpailuedun puuttuminen on
johtanut siihen, ettd 90 %
yrityksistd on luisunut
hintakilpailuun - tai jamahtanyt
harmaaseen massaan.”

Markku Vierula - Loydd kilpailuetusi

Snowball

Growth Partners

50

25



7.10.2024

Mika on hyvéi kilpailuetu. .

+ _x
@
‘v

..sen ei tarvitse ° ...jotain aivan
aina olla... % ainutkertaista...
te @

.. se voi olla my0s perusas1o1den tekemista

+

o

o "C

paremmin kuin muut.
Snowball
51
ESIMERKKI KILPAILUETUJEN KITEYTYKSESTA
Asiantuntijuus B — Laatumerkit
Nékemyksellinen osto-osaaminen, Scandinavi?n ¢ Skandinaavisten outdoor-
ainutlaatuinen palvelu O\JT‘)O ' tuotteiden esilletuoja
e .plamdd U cona-
Inspiroiva asiakasrajapinta
Eldamyksellinen ostokokemus
kivijalasta hiirimatolle
Snowball
52
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ESIMERKKITARINA JALKAUTUKSESTA ouT

Asiantuntijuus + Palvelu = Myynti

Snowball
Growth Partners

53

7 VARUSTELEKAFI
7]
~ JUHLAVUODEN SYYSKUUM:
TARJ?UKSH -Zﬂ% e __KANTMSIKAETU

Snowball
Growth Partners

54
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Snowball

Growth Partners

55

Oy Suomi Ab:n kilpailuedut?

56
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*Coolcation is a combination of the En lish
v n eani i N reg

s

| W as ', |

‘-

Pl

WELCOME TO APUKKA
R

Conneet yourself to
nature’, RS

The happiest country in
the world

Snowball

Growth Partners
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KILPAILUEDUN / KONSEPTIN KOHDISTAMINEN
JOHONKIN ASIAKASSEGMENTTIIN

59

Mista teidan yrityksen
kilpailuetu muodostuu?

Millda muut samassa markkinassa
olevat kilpailevat?

Snowball

Growth Partners

60

30



7.10.2024

KILPAILUTILANTEEN ARVIOINTI

Pienpuoti
Hinta-
. o » Laatu
vetoinen
[ ]
Marketti Snowball
61
Esim. SISUSTUSTARVIKKEITA
Pienpuoti
. A Millé kilpailette muita vastaan?
ST e T Pramanded = KILPAILUEDUT
Y4 1~ . b N
N~ ~Markk1na.—’, £ FINNISH DESIGN SHOP }
=== Pscesof Yool lsgpiness
Hinta-
Ha- o » Laatu
vetoinen =
HEMTEX Finlayson
ellos Oiittala
HOBBYHALL fi
(@ Kirkkéinen €s N
‘ IKEA p STOCKMAN
TOKMANNI KCITYMARKET :1:
A
£PRISMA Marketti Snowball
62
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Minkalaisia ASIAKKAITA markkinassa on?

Erikoisuuksien tavoittelijat

) pmm—mETTEENa - -
I .
gt L Dbl o Asiakaslupaus )
-~ Mo S a”
'\ Potentiaalisimmat? ~ %= = = = ==~
. - - - -
Vaha- ° » Varakas
varainen
[ ]
Tyytyy tavalliseen Snowball
63
Erottuvuus Uskottavuus
Snowball
64
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ASIAKASLUPAUS

MERKITYKSELLISYYS: EROTTUVUUS:

USKOTTAVUUS:

Snowball

Growth Partners

65

ASIAKASLUPAUS

3. Toimii markkinoinnin ytimena

4. Aktiivinen jalkautus koko liiketoimintaan

2. Antaa suunnan ja identiteetin kaikelle tekemiselle

1. Ilmeikas, kiteytetty teksti, joillakin jopa vain yksi sana

66
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' FINNISH DESIGN SHOP |

I B

i I o
. - \\ v
SR | . =
A =
\}

Snowball

Growth Partners
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ASIAKASLUPAUKSEN YDIN

* Ydin on se, josta kaikki kumpuaa; se on ajatus, joka ei muutu
muodin mukana, vaan sdilyy peruskivend vuodesta toiseen.

* Yksimielisyys brandin ytimestd tekee eldm&n helpommaksi —
silld johdetaan toimintaa kaikissa rajapinnoissa ja kontakteissa

* Parhaiden brandien olemassa olon oikeutus on kiteytettdvissa
muutamaan sanaan — joidenkin jopa yhteen ainoaan.

* Harley Davidsonilla "Freedom”

* Nikella se on "Winning”

* Applella “Tools for creative minds”

Snowball

Growth Partners

68
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Esimerkki ASTAKASLUPAUKSEN kiteytyksesti

@ ian
dinav
osc‘a'n_‘ ) )00

YDIN

MIKSI?

MITA JA MITEN

Snowbal

Growth Partners

69

ASIAKASLUPAUKSESTA HUONEENTAULU

Outdoor on eldamaa ulkona. Se on raikasta ilmaa, lilkuntaa ja elamyksia.
Se on paluuta sinne mistd me olemme tulleet, rajaamattoman taivaan alle.

Outdoor on kynnyksen ylittdmista. Joillekin se tarkoittaa sauvakdvelya
pururadalla, toisille kiipeilya jddkanjonissa. Yhteistd on ulos, rajan yli
meneminen ja liikkkeen ilon I6ytdminen. Miké saa sinut ottamaan
ensimmdisen askeleen?

Outdoor on my®ds polun valitsemista. Se on matkustamista, eteenpdin
kulkemista ja uuden kokemista. Se on itsensa 16ytamistd ja tuntemista,
oman tyylin sdilyttamisté kaikissa olosuhteissa.

Mutta ennen kaikkea outdoor on hyvéi oloa, tunnetta siitd, kun on ulkona
tehnyt jotain mitd oikeasti rakastaa. Laadukkaat varusteet ovat silta sinne.

scandm““n

ouTDOO Snowball

Lg1amas ulkore:
Growth Partners

70
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LUPAUS PITAA MYOS LUNASTAA

”Parantunut
asiakaskokemus
kasvattaa lojaliteettia.

Lojaliteetista 13% on
hintaa ja 20% brandia.
Loput 67% on
asiakaskokemusta.”

Gartner, Creating UX strategy 2019

Oman konseptin viisi ydinasiaa:

KANAVASTRATEGIA
TUOTESTRATEGIA
SISALTOSTRATEGIA
ASIAKASSTRATEGIA
TIEDOLLA JOHTAMINEN

Snowball

rrrrrrrrrrrrrr

72
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KANAVASTRATEGIA

- Oma B2C digitaalinen palvelu = N T .

ja/tai verkkokauppa E: e -?!m-'-ﬁ:g
+ OmaB2Balusta . . = [ ?!giﬁﬂl-w
+  Matkailun markkinapaikat = —— T -_':Em mEEn.

- Jalleenmyyjét ja heidan
digikanavien tukeminen

- Fyysiset toimipisteet =
«  Tapahtumat LS =
+  Social selling

« Live Commerce

~7,

«  Jne.
Snowball
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Voittava monikanavastrategia
10 vuotta sitten “suomalainen lasten vaate”
- ‘“'_ L 2 ?:,,3 o
Www.reima.com 5 omaa brandimyymalaa Omat myymalit Kiinassa Kaikki kansainvaliset isot markkinapaikat.
35 eri kielelld 6 outlet-myymalad Jélleenmyyjid ympari
Suomessa maailmaa
Snowball
Growth Partners
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Matkailun kanavat

@ Kanavahallinta: Majoitustoimijoille on tarjolla monia

kanavanhallintaratkaisuja

@ Visit Finland

Digitaaliset jakelukanavat —Opas

i <tuotteille on

i (RateGan)
e o s otes, chy contee hotos,

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

Snowball
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Matkailun kanavat

l

Sosiaalinen media
(Facebook, Instagram)

OTA Aggregaattori / Meta Petipankki (An‘::ius Online matkanjarjestaja Suoramyynti B2C
(Hotelbeds) Sabre) 4 (TUI, Sunweb) (omat kanavat)

Hakukoneet
(Google)

!
|
]
%

Selitys:
Varauskanava ||
Markkinointi ja haku | ]
B2B

Visit Finland HUOM! Tassa on i igitaalisia j i ei ole perintei jarjestajamyynti 4 3

‘Source: Simon-Kucher

Snowball

Growth Partners
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Matkailun kanavat

e ©® 000

2

o\

Digitaaliset kanavat

"y’

Sosiaalinen media

= Markkinointiin,

Hakukoneet

= Markkinointiin,

1ja

ja
kysynnan

kysynnan

= Tavoittavat isoja
yleisoja

= Maksullisia nakyvyys-

= Google toimii my6s

OTA:t

= Online-matkatoimistot

toimivat
konversiokanavana
seka yksittaisille
matkatuotteille, etta —

= Hakukoneet ovat

ja

osa

= Toimii ns.

Aggregaattorit
Imeta

= Kokoavat eri

kanavista tuotteita ja
paketteja

* Helppo vertailla

tuotteita ja hintoja

= Lisaa nakyvyytta ja

Petipankit

* B2B

* Petipankit toimivat ns. =

tukkurina - ostavat
inventaaria suurissa
erissa ja jakelevat
edelleen esim

kohteen tarjonnalle

kohdennt i ja
uksia vertailua, tarkea
kohteiden
tunnettuuden ja
esittelyn kannalta
Esim. = YouTube = Google
= Facebook = DuckDuckGo
= Instagram = Bing

yvyytta OTA-
kanavissa voi
parantaa erilaisilla
maksullisilla
lisanakyvyystuotteilla

= Booking.com
= Airbnb
= Expedia

y Yy

* Ohjaa varauksia

aggregaattoreilta
OTA-toimijoille ja
yrityksien omiin
kanaviin

= Tripadvisor
* Kayak
= Skyscanner

lentoyhtiville

* Laajat

Jjakeluverkostot, kuten
Hotelbeds, johon
kuuluu yli 180 000
hotellia ja yli 50 000
matkatoimistoa

* Hotelbeds
= Travco
* WebBeds

Global Distribution

System (GDS)

= B2B

Online-

matkanjarjestajat

* Tarjoavat erilaisia

kalu, jonka avulla
matkatoimistot voivat
vertailla ja varata eri
toimittajien tuotteita

= Amadeus
= Sabre
= Travelport

matkapaketteja
i online
= TUI
* Sunweb

* DER Touristik

Snowball

Growth Partners
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KANAVAN VALINTAAN VAIKUTTAVAT ASIAT

- Kaupallinen kannattavuus eri aikavileilld: volyymi X katerakenne
- Asiakkuuden omistajuus ja sen aito hyédyntdminen

- Digitaalisen kaupan osaamispddoman karttuminen

- Vastuu ja kustannukset asiakashankinnasta
- Kaupallinen ketteryys, kyky reagoida 24/7
- Mahdollisuus johtaa ja hallita brandia
+  Maksutapojen, logistiikan ja asiakaspalvelun toteutustapa

- Taustajédrjestelmien yhteensopivuus ja automatisointi, mm. tuotetieto

«  Jne.

Snowball

Growth Partners
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Mitd myydaan?

TUOTESTRATEGIA

Palvelujen/tuotteen kiinnostavuus:
*  Wow-efekti
*  Kilpailuetu tuotetasolla

Valikoiman strateginen karki
*  Iso kysymys: milld valikoimalla?
»  Koko valikoima vs. yksi tuote?

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

Operatiivinen kyvykkyys
*  Tuotannon skaalautuvuus ja reagointinopeus

«  Toteutuksen erityisvaatimukset
sy Snowball

Growth Partners
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Vastaa pddosin kysymykseen:
Miksi asiakkaat ostavat meilta?

Huomioitava esimerkiksi:

SISALTOSTRATEGIA

A3
Salainen
Porisuhde

Tuotteen ainutlaatuisuus vs yleisyys —
Ymmiartavatko asiakkaat mitd myyddan?

Oma, erottuva Tone of voice

Sisdltoprosessin skaalautuvuus ja Prémium
Series
kustannustehokkuus
Yhteisollisyys ja loppuasiakkaiden
tuottama sisalto LA A

Merkitykselliset arvot . = ‘-' '
Jne. T Snowball

Growth Partners
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ASIAKASSTRATEGIA

Miksi asiakkaat ostavat meiltda? & Ketka asiakkaat ostavat meilta?

- Panosta asiakasymmarraykseen 2 e & e 0
kahden ulottuvuuden kannalta: é@(‘% T’@ ﬂ ‘: 2
o g . N =
+  Tunnekdyttiytyminen \ j \
+ Data & Eurot ’! .'/. J ' ’{ vy ’l n

« Asiakkaiden arvoluokittelut:

esim. Decileluokittelut, CLV ja RFM ug\- =]

+  Dataldhtoinen markkinaselvitys: g
Testing by selling -metodi

Snowball

Growth Partners

81

TIEDOLLA JOHTAMINEN

* Opettele seuraamaan dataa I

. *  Aluksi varmasti haastavaa = m— = ¢
‘ ¢ Lopulta todella palkitsevaa ja koukuttavaa = 1 »

‘ * Mittaus ja analysointi =
i o p e Tavoite-mittaus-tulkinta-muutos

1
e
13

* Seuraa vihintddn digitaalisen kaupan
4K-kaavaa pdivittdin:

T ” * Jatkuvaa reagointia ja kokeilun kulttuuria
>

mm

Snowball

Growth Partners
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Strategian toteuttaminen
Paivittdinen analysointi
Henkilokunta ja partnerit
Resursoinnin optimointi
Talous ja raportointi

Growth Hacking
Jatkuva reagointi 24/7
Hinnoittelu
Ostopolun optimointi
Kilpailijaseuranta

Asiakaspalvelu

Asiakasviestit ja -puhelut
Lisdimyynnin optimointi
Tilaustuotteet ja laskutusasiakkaat
Q&A tietokannan ylladpito
Reklamaatiot

Markkinointi

Suunnittelu ja ideointi

Kanavat ja sisallot

Sisdisen tekemisen johtaminen
Mittaus ja analysointi, mm. CAC
Brandin omistajuus

Logistiikka / Tuotanto

Tilausten kasittely
Maksutavat ja talousrajapinta
Keriily, pakkaus ja toimitus
Palveluiden tuotanto
Yhteistykumppanit jne.

Liiketoiminnan kehitys

Asiakaskokemus ja palvelut

Jatkuva toiminnan optimointi
Kehityshankkeiden péivittdinen johtaminen
Uusien toiminnallisuuksien roll-outit
Kauppa- ja kieliversiot

Tuotteet ja sisallot

Tuoteasiantuntijuus

Ostaminen

Tuotteiden perustaminen ja hallint
Teksti- ja kuvatuotanto
Osallistavat sisdllot

Ohjelmistokehitys, versiohallinta
Lisdarvotyckalut

A/B-testaus ja heat mapit
Integraatiorajapinnat

Palvelun ylldpito

85
PIENI ORGANISAATIO
Digitaalinen
”kauppias”
Snowball
86
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PK-ORGANISAATIO

Digitaalisen kaupan
asiantuntija

Toimitusjohtaja

Asiakaspalvelu
ja logistiikka

Markkinointi ja sisallot Teknologian kehitys

Myynti ja
markkinointi

Digitaalinen myynti

Tieto- Ulkopuolinen
jarjestelmat tech-toimija

Tuotteet / Palvelut

87

ISO YRITYS — KANSAINVALINEN KASVU

Head of eCommerce
i- Growth Hacking _i
Marketing Sales Analytics

International Sales

Localization

International sites

Customer data Customer Care

Snowball

Growth Partners
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DIGITAALISEN KAUPAN YDINPROSESSIT

Tuoteprosessi
« Tuotteiden/palveluiden perustaminen ja paivitys
« Hinnoittelu ja saldojen hallinta
« Sisdltdjen jatkuva rikastaminen, kuvat, teksti jne.

Myynti
+ Growth Hacking, tiedolla johtaminen
« Verkkopalvelun houkuttelevuus, kategorioiden karjet jne.
+ Myynnin ja katteen jatkuva optimointi

Taktinen markkinointi 24/7
¢ Asiakasymmarrys
+ Google, SEO & SEM
+ Sosiaalinen media ja muu sisaltdmarkkinointi
« Sahkoépostimarkkinointi, asiakkuusmarkkinointi

<
=
5
-
—
-

Snowbal

Crowth Partners
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DIGITAALISEN KAUPAN YDINPROSESSIT

Tilaus-toimitus/lunastus-prosessi
+ Palvelulupauksen tuotanto
+ Tilauksen kasittely, keraily, pakkaus, postitus
+ Maksutapa- ja logistiikkakumppanit
+ Asiakaspalvelun tarkea rooli

Tekniikan yllapito ja kehitys
+ Sisainen vai ulkoistettu?
» Ohjelmisto, konseptin mukainen verkkokauppa-alusta
» Verkkokaupan kehitys on jatkuva prosessi
+ Palvelu on 99,99 % up & running

Analytiikka
» "Reaaliaikainen ovensuukysely” jokaisesta asiakkaasta
+ Maarittele KPI-mittarit ja testaa jatkuvasti
+ Tiedolla johtaminen osaksi rutiineja

<
=
ol
<
/
<
3

Snowbal

srowth Partners
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Digitaalinen kauppa on koko
yrityksen yhteinen asia

91

92
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Seuraava jakso: Maanantaina 21.10.2024 klo 13-16
Aiheena: Myynti, markkinointi ja asiakasymmarrys
IImoittaudu mukaan!

Muista ilmoittautua myds arvioitavaksi 4. jaksoon
Lahetd sahkopostia Annikselle: annakaisa.ojala@businessfinland.fi

Snowball
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Visit Finland // 7.10.2024

Leevi Parsama /| Digital Commerce Specialist // in

Snowballe
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