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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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Menestyksen ytimessd on kyky vastata tarkeimpéan kysymykseen:

Miksi asiakkaat ostavat meilta?

kilpailuedut asiakaslupaus

Asiakasymmarrys auttaa madritteleméén kilpailuedut, asiakaslupauksen ja
oman konseptin. Asiakaskokemus sitten todentaa miten se toimii.

Snowball
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Myynnin ja markkinoinnin onnistumisen ytimessa

Asiakasymmarrys

Kaikki se tieto ja
' ymmarrys joka teilla
) on asiakkaista on
‘ / yrityksenne tarkeinta

paaomaa.

Se pitaa nyt vieda
oman konseptin
ytimeen.

Snowball
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PROFILOI JA ARVOLUOKITTELE

Snowball

Growth Partners

11

TUNNEYMMARRYS

« Demografiaan tai arvoluokitteluihin perustuvat segmentoinnit ovat usein
vain (ulkopuolisen tekemd) arvaus
 Thmisen tunnekiyttiytymiseen perustuva ostopiditos on se miké oikeasti merkitsee
+ Kaikesta ostamisesta 97% on tunnetta
* Pyri profiloimaan asiakkaat tunne- ja arvomaailmaluokittain, oikeasti
ymmartdmaan ostamisen todelliset motiivit
»  Kiytke profiilit ostopolulle, mieti kdyttdytymismallien erot
+ Laadi profiilikohtainen markkinointimatriisi, sisalt6- ja kanavastrategia
« Matkailualan yrityksilld on selked etu, ymmarrys kehittyy
jokapdivéisissd asiakaskohtaamisissa; sanoittakaa se toimenpiteiksi

Snowball
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Toihin Scandinavian Qutdooriin

OMA OIVALLUS ARJESSA

HEIDI - ULKOILUN ASIANTUNTLIA :
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Erilaisilla asiakkailla
on erilaiset ostokriteerit
Markkinointi ja ostopolun optimointi
on suunniteltava asiakasprofiilien kautta.
Snowball
14



Brainstorming workshop

Paljon tarralappuja,

kokemusta ja mielipiteita.

Seka vahan dataa.
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Ymmarrys

Mikd on oikea A8
kysymys?
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Ymmarrys — case Charmia

Milta keittiomarkkina nayttaa?

ﬂﬂ -

g e

2500 kertaa kiitos!

+ Charmian strategian perustuu faktoihin:
kysyimme yhteenséa 2500 ihmisen mielipiteen monista asioista

* yhmat: 1)

2) ostaneet

3) ei-ostaneet asi 4) henkilo

5,5)

Laadukas
Kallis
Laatu

i Edullinen
Kallis -“Hy Halpa

Laadukas

Snowball
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@ Pikkuvihred

pikkuvihreafi

He ovat...

He ostavat
kun saavat...

Heille on
tirke3

Usein haja-asutusalueella
asuvia ihmisii, joilla kdden
taitoja. Eivat valttamatta ole
vesiliittyman paassa, eivatka halua
liittya kalliilla
viemariosuuskuntaan.
Funktionaalisia ja mutkattomia,
asentavat itse. Hintatietoisia.

Milla Mokkildinen

Usein kaupunkilaisia, joilla
perheessi tai suvussa mokki.
Ovat voineet paatya sen
omistajaksi, jolloin ajurina pakko.
Eivat tieda asioista paljon,
maalaisjarkea voi puuttua.
Uskovat voivansa itse asentaa,
mutta saattavat yllattya.

Pekka Palvelu

Usein hyvin toimeen tulevia

Ella Eko

Usein kolmil isid,

oo jotka tulevat
mokille vain rentoutuakseen.
Palveluorientoituneita, tietavat
etteivat itse osaa eivatka halua.
Maksukykyisia ja -valmiita. Jos
toimituksesta puuttuu jotain, ovat
varmasti yhteyksissa.

tied. ia viherihmisii, jotka
valitsevat kdymalin vesivessan
sijaan. Kayvat kaupassa
kestokassilla, kayttavat
tayttopulloja, kuuluvat
Kaymalaseura Huussiin. Tietoisia
rahasta, mutta valmiita
maksamaan hyvasta omatunnosta.

muu tilpehddri tarpeetonta.
Paaasia, etta tuote toimii ja tayttaa
esim. harmaavesiasetukset.

huoliinsa: mika ratkaisu paras,
haiseeko se, miten valtan
virheet... Tarvitsevat apua heille
sopivan valinnan tekemiseksi.

Selkeisti viestityn ja

Omaan arvomaailmaansa ja

ratkaisun, jossa ei tarvitse liata
omia kasiaan. Haluavat tarkkaa
tuotetietoa, valttavat riskeja.

tar ympaéristo-
kriteereihinsé sopivan tuotteen,
joka tayttaa toiminnalliset
vaatimukset. Edellyttavat tietoja.

Selkeasti viestityt ominaisuudet,
tekniset tiedot ja asetusten
mukaisuudet. Arvostavat nopeaa
palvelua ja hyvia tarjouksia.

Valintaoppaat, artikkelit, arviot,
testimonialit. Arvostavat

ymparistdasioitakin - ne voivat
poistaa viimeisen oston esteen.

Laadun tuntu, asiakaspalvelun
taso, kuljetus- ja asennuspalvelu.
Arvostavat tinkimattomyytta ja
asiantuntemusta.

Tuotetiedot ekologisuudesta ja
vastuullisuudesta. Arvostavat
perheyrittajyytta, kasvollisuutta ja
pienuuden ekonomiaa.
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Tyypillinen
britti-perhe
N\ SRr=

Amerikkalainen
elamyksien etsijd

Saksalainen
elakeldispariskunta
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Minkalaisia asiakkaita teilla on?
. Osuus myynnistd: XX % ) \: Osuus myynnistd: XX % )
J
Osuus myynnistéd: XX % ) \: Osuus myynnistd: XX %
22
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Asiakasymmarrys:

Perusymmarrys
+ Ketkd ovat parhaita asiakkaita? =
 Palaavien asiakkaiden osuus? loa's

Reagointi
+  Mitd tiedimme parhaista asiakkaista?
+  Mistd kanavista he tulevat?
+  Mitka viestit heitd puhuttelevat?
+  Mitd tuotteita he ostavat?
*  Mistd heitd saisi lisaa!
*  Jne.

Data & Eurot

Q km Myynt: Keskiostos
326748 158826 805,56 € 323,80¢€

1 32675  74163860,40€ 740,44 €
; 32675  2842483893€
1 3

6

9 32643 2032384,44€

10 32707 669687,85€

*  Asiakkaiden arvossa on 110X kertainen ero

*  Asiakashankinnan kustannus on kaikissa yhtd suuri

Snowball

Growth Partners
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Frequency

Asiakasymmarrys: RFM

REM = Recency X Frequency X Monetary

» Koska asiakas on viimeksi ostanut, kuinka monta kertaa on ostanut ja paljonko on
kumulatiivisesti tuottanut rahaa

Recency

Customer Segments

Oto6months 6 to12months 12+ months Hero Customers « Cannot lose
“Mnmnw -
Heroes-In-Waiting At risk

high monetary high monetary Test them with hero
treatment.
value value

Lapsing Heroes
n M Invest to get them back.

e Recéncy
high monetary I aNECO0 va
value s

* New & promising

I

* Fresh leads

Frequency & Monetary (average)

1 2 3 4 5

Snowball
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Asiakasymmarrys: CLV
¢ CLV = Customer Lifetime value
* Asiakkaan elinkaaren tuotto, kun siitd onvdhennetty siihen kohdistuvat
kustannukset eli asiakashankinta ja asiakastuki l——
*  Missd kohtaa .
elinkaarta kuhunkin
asiakkaaseen
kannattaa panostaa = T
kuinka paljon? P e =
+ Kun pystyt sithen —
vastaamaan, pystyt
johtamaan =
asiakkuuksiasi
Snowball
26
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Jokainen voi aloittaa jostain

Varasto
Likenteen kehitys pisiiset Jese—

— N = = Most sold products  ~
Tilaukset Myyntisssrs Koripalautus Keskiostos " — >
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Digitaalisen kaupan
markkinointi

1/4 Lihtokohta:

Yrityksella pitaa olla
digitaalisen kaupan strategia
& oma konsepti
voi tehda tuloksellista
ja mitattavaa markkinointia.

Snowball

rrrrrrrrrrrr
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2/4 Liahtokohta:

MISSA MARKKINASSA TOIMITAAN?

pddosin tanne

/

/ Rutiinitja [ . .
tottumukset | Merkityksellisyys

Asiakashankinnan strateginen kérki on tédysin erilainen

Snowball
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3/4 Lihtokohta:

MARKKINOINNIN KAKSI ROOLIA

Koulutus Asiakastunnistus

. . . P Mutta my6s
keskittyy Uusasiakashankinta - Sahksposti Asiakkuusmarkkinointi 2y
" - Puhelinnumero tama on

paddosin tihan - Asiak i
péi siakasnumero matkailulle

- Eviste

erittdin tarkeaa!

Display Google Perinteiset Verlcko- SMs

mainonta mainonta mediat sivusto Notifikaatiot

Email .
Facebook Selain
mainonta In-app
Mobiili .
st Mobiili-push
app Markkinointi

Muut display /

mainoskanavat

— | A (.:ka‘ Web-sivuston
F, 1 slakas- . .
. \ t"i,:'si::::e S data personointi
akukone-
opErot Asiakas automaatio \
Kumppanuus alvelu Osoitteellinen
Omat markkinointi Asiakaspalvelu P iosti suora
SOME Viestikanavat
kanavat Messenger
Whatsapp
Copyright Custobar Ltd. 2020 : S nowb all

Growth Partners

32

16



22.10.2024

4/4 Liahtokohta:

Pitaa tunnistaa
potentiaalisimmat
asiakkaat ja kohdentaa
markkinointi heille

&
Kokeilun kulttuuri

Snowball
Growth Partners
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Tuloksellinen markkinointi edellyttda

SYSTEMATIIKKAA JA KOKEILUN KULTTUURIA

Strategia & oma konsepti

Suunnittelu Sisdltos Kanavat M}ttaus ja
tuotanto nikemys

Asiakaslupaus & Brandi

Snowball
Growth Partners
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ATTENTION

Ali odota tuloksia
ensimmaisella klikkauksella

Snowball
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AIDA KAYTANNOSSA

Snowball

Growth Partners
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AIDA MATKAILUSSA

Innostavaa sisaltod, Tietoa kohteesta: . T arjous:
. iy e . Hintaesimerkki nikyoviin
elamyksid ja tunnetta: missd syjaitsee, miten piisee, . .
e . e . g e jonkun tarjouksen avulla,
Videoita kohteista, niyttivid miten majoittua, mitd N
, . . o tirkeinti saada CTA (Call-
valokuvia, muiden palveluita on tarjolla jne. oY :
o . . / to-action) johonkin omaan
asiakkaiden kokemuksia jne. Edelleen paljon kuvia! .
myyntikanavaan

Liian moni tunkee tidmidin kaiken samaan mainokseen.

Snowball

Growth Partners
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TARKEIMMAT
KANAVAT

Snowball

Growth Partaens
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Myyntia! Yntyskuva asiantuntemus
SEM Myyntia! C0S-% Tone-of-Voice, konsepti
Some Syottsa fumetin, Osta-napit (E) YMiEISt ansaitu naoys, (@)
Sahkopostit 22&:?/1;[_]:222[%?{” @ Tone-of-Voice, kuvailmaisu
Vaikuttajamarkkinointi ﬁ;’ﬁ::]a;;mz;ksli?ointi, koodit, 'crg_nbr:’ztr'lcgiunsgja uskottavuus, @
Videot (YouTube, TikTok...) igﬁtgiépgt'lgglﬁ"’ C0s-%, Vahva vaikuttavuus @
Bannerit Paljon massaa & re-targeting @0l) Sisalto ratkaisee taysin
Printtimediat Sanomalehdet @ Aikakausilehdet
TV / Radio Sisalto ratkaisee @ Sisalto ratkaisee @
Katalogit Ostohalun herittaminen @ Valikoiman laajuus, sisill6t
Tapahtumat Outlet-paivat, guerilla @ Asiantuntijatilaisuudet

IS N TR T

Call-to-action
Call-to-action
Aktiivista ja merkittavaa

Paljon mahdollisuuksia

Vaikuttajalla iso rooli, synnyttaa
yhteisokeskusteluja

Aktiivista ja jakoherkkaa
Call-to-action
Digissa call-to-action

?

Valitonta ja henkildkohtaista

40
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LAHES KAIKILLE TARKEIN

Google

Noin 30-40 miljoonaa hakua paivassa

Ndistd noin puolet sisdltdd ns. kaupallisen potentiaalin

Snowball

rrrrrrrrrrrr
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Go 9|€ MARKETING TARGET GROUF (((((
“\ /@ ;o ks

CHE
SFEZZK TING

ERFORMA“‘;E EE : K
SUREME
MEA RANKING

Snowball
MONILLE KASVUN TARKEIN TEKIJA
Snowball
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MATKAILU - haimmentavaai...

Google

@ o

N sk s e |

‘Suomen parhaat perhekohtoet - Kotimaanmatkailu
oot vt ekt 5 s

(2024) - Parhaat Kohteet ja. s 2
s Sumers? Tk bem . Sl
o S oo

w
[ ———
s komain omatondets apsperhesc

Angurkin bt e ot s ik Sumess

800 l.psly:nwalusn maBallkahiota Sucmessal

Snowball
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Facebook-kampanjan rakenne perusmalli

Facebook-kampanja

/\

Mainosryhma 2

Mainosryhma 1

Mainos1 Mainos2 Mainos1 Mainos2

D] Your Database

facebook
rajini kanth@email.com
raj kumar@email.com

AEEL
WH

f Lookalike Audience

/

rajat arora@email.com

ankush.sharma@email. com ’ ' ' '

24

INSTAGRAM MARKETING CASE
STUDY: HOW DANIEL
WELLINGTON OWNS THEIR
INSTAGRAM GAME

Snowball

Growth Partners
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SOME TYYLEJA

VEROKARHUN TARPIT

Operaatio Epieettisyysohjeima 2019 - 2021:
Hilljalanisliests

©0%
O © Komments

(a Lour Kovonen

in Compensaten Lautta toivon

Snowball
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EMAIL.

MARKETING

220 Bought fiction n the last 7 days

10 @52 0

Bought abook n the last 7 days

Customer lfetime vakue (mo) ~ 12k

Registered users
Registered

‘ Custobar

Customers Start by typing the term name

@ Statistics +* Dimensions :2: Customers (110)

P~
KLAVIYO

*

° ety -

z

4

4

4 s ¢ seomenrs =

o b

2 . 23000 67% 234% 2200 $19BOK .

Latest activity

W 0-29dsys3g0
964% W 0-8

W 50179

W 180-364

Otimes 365 or earlier

Latestsale
W 0-296sag0

Snowball

Growth Partners

New customers
W 0-29¢aysag0
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< ey > Transackcnal emad e
T ——— ) - ~ = } N [ - .
L i e R N i - M o P

MARKKINOINNIN AUTOMAATIOT

Now Customer Customer
< Userstamcecion {

Lahde: Mikko Horneman, Lumingerie

Snowball
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VAIKUTTAJAMARKKINOINTI

Snowball

Growth Partners
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VIDEOIDEN VOIMA

~  KALASTUSTA

RAITISTA ILMAA
. &HYVAA MIELTA

C TS

Onnistunut kampanja . “\
TikTokissa 3

Snowball

Growth Partners
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o Design Stories =
PERINTEISET MEDIAT .
| UL - - o
HELSINGINSANOAT | L ©
IneTRALTAL! M . SIVU-,
e KAUPALLA
SILMAN-
ILOA
s D;fnep SIDA Mmb?:f:
52
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TAPAHTUMAT %@ = ﬁm
OUTLET

‘. A -
LEKARE
1782019~ B(PEEMR[U‘

Snowball
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IDEA - hyvédd ideaa ei voita mik&édn!
Ajankohta: reagointi vs. vuosikello & l 0
Resursointi & tehokas prosessi & mittaus
HELSINGIN SANOMAT
—— HEI FINLAYSON,
HEI IKEA, TASSA MEKIN TEEMME
i e KAUNIITA LAKANOITA. lkea ja Finlayson,
ON MAAILMAN siirtikas tuotanto
T8 et i, Mo e, i e o Suomeen, niin
KA UNEIN LA KANA- jatketaan keskusteluja.
54
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ERI KANAVAT TOIMIVAT ERI YRITYKSILLE
572 VARUSTELEKAF

ARMEIJATAVARAN ERIKOISLIIKE

BE ACTIVE

dermoshop

FINNISH
BABY
BOX

\w”" >~
WWW.jimms.Fi

Snowball
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HENKILOKUNTA ON BRANDIN YTIMESSA
Miten henkil6kunta on sisdistdnyt brandin ja miten he edustavat sita?
Erityisesti kaikki, jotka ovat vuorovaikutuksessa asiakkaiden kanssa
im .
s
Wieaivita .
liiketoimintasi
(digiaikaan
y la 1/?4 ’kfs C G
T 0 e
Snowball
Growth Partners
56
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MARKKINOINNIN MUISTILISTA

Brandi
Asiakaslupaus
Ydinviestit
Yritysilme

Strategiset valinnat
Asiakasprofiilit ja segmentit
Kanavat: Mitd kanavia kéytetdén ostopolun eri vaiheisiin? Eri asiakassegmentteihin?
Sisallon linjaus: Kenen dénelld ja tyylilld puhutaan? Millé véreilld ja muodoilla?
Mittaaminen ja analytiikka
Taktinen markkinointi
Tuloshakuinen digimarkkinointi (performance marketing)
Sisaltémarkkinointi, some, vaikuttajat, vinkit ja visuaalisuus kaupassa, perinteiset mediat jne.
Sahkopostiautomaatiot, tarkkaan kohdennetut kampanjat
Asiakaskohtaamisten hydyntdminen: paketit, kaupan siséiset paikat, ostokoodit jne.
Matkailuyrityksen jalkautuminen asiakkaiden keskuuteen: tapahtumat, kumppaniyhteistyét jne.

Viestintd
Arvojen ja palvelun esilletuonti
Perinteinen tiedottaminen

Snowball

Growth Partners
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MARKKINOINNIN “TYOKALUPAKKI”

Yritysilme
Logo ja asiakaslupauksen kiteytys, niiden kdyttotavat
Ydinviestit eri asiakasryhmille + esimerkki-ilmaisuja
Kuvat ja videot
Todella tarkeitd, ei voi liikaa korostaa!
Kuvaldhteet
Fiiliskuvat, itse, kuvapankeista tai AI téihin
Asiakkaiden kuvat aidoista kokemuksista
Kuvakilpailut

Tekstit

Valitse ilmaisumuodon tyylilaji, esim. asiantuntijuus ja palvelu edelld,

hoystettyni leppoisuudella ja thmislidheisyydella

Itse vai ulkopuolinen kirjoittaja vai AI?

Hinnan ja alennusten rooli, mdariteltdva miten tarjoukset tuodaan esiin
Graafiset elementit

Oma fontti / fontit

Virimaailma

Esimerkki-ilmoituksia, taittopohjia, uutiskirjepohja jne.

Snowball

Growth Partners
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LIITE - SANASTOA

. COS% Cost of Sales % eli paljonko saadusta liikevaihdosta on kulunut markkinointiin (COS% = Liikevaihto € / Markkinointikulu €)

. ROAS Return On Advertising Spend eli kuinka monin kertaisena markkinointieurot saadaan takaisin liikevaihdon muodossa
(ROAS = Markkinoinnin tuottama liikevaihto € / Markkinointikulu €)
. AOV Average Order Value eli keskiostos tietyssi tarkasteltavassa joukossa (AOV = Liikevaihto € / Saatujen tilausten maérd kpl)
. CPO Cost per Order eli keskiméaérainen kulu euroissa, joka kuluu markkinointiin yhden tilauksen saamiseksi
(CPO = Markkinointikulu € / Saatujen tilausten mééra kpl)
. CAC Customer Acquisition Cost eli kulu, joka syntyy yhden uuden asiakkaan hankkimisesta
(CAC = Uusasiakashankinnan markkinointikulu € / Uusien asiakkaiden maérd kpl)
. Naita tunnuslukuja tulee verrata myos:
. Per market eli markkinoittain tai liiketoiminta-alueittain
. Per channel eli huomioiden vain tietyn kanavan tuottaman liikevaihdon seké kulut
. New vs old customers eli uusasiakashankinta ja vanhojen elinkaaren edistiminen erotellen

Yleiset termit

. CLTV Customer Lifetime Value eli asiakkaan elinidn aikainen arvo

. RFM Recency, Frequency, Monetary —analysis eli analyysitekniikka, jossa asiakkaat ryhmitelldn ja arvotetaan perustuen heidan

ostoskertojen médrdin, arvoon seki tiheyteen (ja viimeaikaisuuteen) perustuen

. Y2D / YtD, M2D / MtD, D2D / DtD: Year to date, Month to date, Day to day —arvot viittaavat liikevaihdon (tai muun monetaarisen arvon)
kumulatiiviseen arvoon tietyssa aikajaksossa (vuosi tai kuukausi) aina kuluvaan péivaan saakka.

. YoY / MtM eli Year on year / Month to Month viittaa vastaavaan ajanjakson kasvuun suhteessa edellisen vuoden vastaavaan ajanjaksoon,
joskin usein jo YtD tai MtD esitetadn myos kasvulukuna.

Snowball
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MARKKINOINNIN UUDET 4P:TA

g 9

s

P

PEOPLE PURPOSE PLATFORM PASSION
Human is everything. Why? Always-on. Be unleashed.
Snowball
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Snowball
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Digitaalisen kaupan
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Digitaalisella kaupalla pitda olla kauppias!

Snowball

rrrrrrrrrrrrrr
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Myyntia tehdaan

joka paiva

247

Se el ole odottelua.

joka hetki.

Snowball

rrrrrrrrrrrrrr
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Missa tapahtuu
digitaalisen kaupan myynti?

Ostohetkessa.
m 'I' Miten siihen

—ow  PYStyy vaikuttamaan?

ZERO MOMENT TRUTH

Snowball
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MYYNNIN TOIMINTAYMPARISTO
Kuluttajien luottamus talouteen / maailma
Luontainen kysynta Kausivaihtelut
Sisdiset kanavat, nostot, etusivu jne.
_ PELI
Googl q
s Z Karjet
. O )G
SoMe Lehtimainonta E MYYNTI I}I/.Elhk(.)lnlld
) ) » IV / Iinnoittelu
Verkk t Asiakask t
erkkomainonta siakaskirjee % 24 7 Saldot
Ulkomainonta Tapahtumat § Saatavuus
, _— Jne.
Katalogit Viestintd
Hintakisa Mainonta
KILPAILIJAT
Ydinviestit Valikoimat
Snowball
Growth Partners
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DIGITAALISEN KAUPAN KAAVA

Kavijit

Konversio Keskiostos Kate

Snowball

Srowth Partners
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" | Social Media ! . Optimization ¢ Cross sell : : Own brands
~ i YouTube : : Payment Options i Upp sell i Private label

DIGITAALISEN KAUPAN KAAVA

Average
Order Value

Traffic Conversion

Gross Margin

Engaged
Visitor

Conversion %

Search Engines . Usability Inventory Pricing
: Content : : ConversionRate i Merchandising i Buying

: Influencer : : Shipping rate : ¢ Services
. Affiliate : ¢ Customer support :
- E-mail L z

- Data&AnalyuCS_Automatlon_MaChmele g-AI IR U TR U TR TS U PO RUEIUEURUSE TP IO

Snowball

Life Time

: Customer

: Experience

i Customer Care
. Segmentation
: Buying

¢ frequency

Growth Partners
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 google / organic M google / cpo M (direct)/ (none)
Email markoting softwaro / email B sanoma-tulos / bannor 5 Muy

\

2,47 sa

Konversio
nyt 1,24 %
Budjetissa 0,5
%:n parannus
=2,1M€!

Tuotestrategia,
Tuotetiedot,
Rikastava sisalté

Verkkokauppakulttuuri muuttunut
vuoden aikana rajusti.
Meilld kasvanut 7%:sta 15%:iin
=-0,7 M€ menetettyd myyntia

Kasvanut

vuosittain m
n. +20%

Kaynnit X Konversio X Keskiostos = Tilauskanta — palautukset = Myynti

Booinaion I ‘ \\:ﬁ\ﬁ' 3 richrelevance
°“I?°£§ criteot.

Alyhaku, tavoite: +5%

Visual Website
\ Optimizer

Markkinointi
yhdella
brandilla

Sisalto-
markkinointi

B ', A/B-testaus

Mobiilin konversio meilla 0,37 %, kayttd kasvaa vauhdilla, tarvitaan
uusi responsiivinen kayttoliittyma!
Jos olisi 1,0 % = 0,5 M€ lisaa myyntia

Dynamic Personalization for Commerce

Personoitu ostokokemus,
suosittelutyokalu

S~

e A

Qualaroos

Asiakaskyselyjen
toteutus ja online-
raportointi

ad

Google Anaiytcs

Webtrekk

Drive Your Profit.
Tulosten todentamisesta
kilpailuetua, omistetaan

oma data

™A

searchmetrics
Make it visible.

Kilpailjoiden seurantatyokalu,
muutokset nakyvéat meille

Snowball
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ULKOINEN JA SISAINEN OSTOPOLKU

Y

Asiakashankinta

Ulkoinen ostopolku

IJNFORGE
" LAPL,
EXPERIENCE.

g%; N2RDIC

S  INSPIRATION

s
27754
BAwA RS

i TaA

WINTER 2024-2025

Sisdinen ostopolku

Snowball

Growth Partners
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OSTOPOLUN MALLINTAMINEN

‘v Anna's airport experience

@ Asinkaspolku * HESBURGER *

Case: applikastio jo kiytossi

uuuuuu pebisen vttt 2 {7 . s RAKAN MEKON

ASIAKASPOLKII

Snowball
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OSTOPOLUN MALLINTAMINEN

>Elw~ > Inteadd

D Sy >u,‘

" m’"‘}

l-‘ =g .

7 \ P
- w s
ORI B

Snowball
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HELPPO TAPA ALOITTAA

Snowball

Growth Partners
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SISAINEN OSTOPOLKU

usurweifo]
UTLIOS0JSO BI19130N],
soeedoisO
emmqedemsqe]/\[

Sisdisen ostopolun asiakaskokemuksen johtaminen on kauppiasosaamisen kovinta ydinta.

Snowball

Growth Partners
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Kolme asiaa pitaa olla koko ajan kunnossa:

Houkuttelevuus! = esillepano
Loydettivyys! = kaupan kierto
Helppous! = selkea asiointi

Snowball

Growth Partners
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HOUKUTTELEVUUS - ETUSIVU
= GUO(".:A-J\’,MA;UUQI KATEGORAT KOOT  OUTLET  SHOP THE LOOK
{ € ,
e oY L
P o
MERINOPIPO
% VELOITUKSETTA
KOODILLA
OVERALL"
Etusivun ajankohtaisuus, kaupallisuus ja visuaalisuus
Snowball
Growth Partners
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LOYDETTAVYYS - KATEGORIARAKENNE

o Hahmotettavuus

Voimmeko auttaa? Yritys Myymalat

Ohjaavuus

7 PAITAKANKAAT SUOSITUT VAATETUSKUOSIT

() WameEr A mexor
i) WousuKANKART
) IAKUT 34 PUVUT
0 AsusTeET
) ket

() peReEN PrENIMMILLE

@ n tlauskangasmalisto.

TUTUSTU MALLISTOON!

IUHLATILAISUUDET

O uixony

@ vneny

Fi tuoteldhtdinen,
vaan asiakasldhtdinen

43

Snowball
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LOYDETTAVYYS - HAKU

- [Ap S —

° ‘ » Fp»
oo0e
martinex: Koti v Vaatteet v Lavkut v Lelutja pelit v Uutuudet Tuotemerkit
KATEGORIAT
n
»
1
9 ] il ¢
Y
HINTA X
':nb -
—
Kensminenlepiisstido | kom  waesr | wazew
» .
Astronomy Tower-pulapel 30
“990€ BI0E . 49%0€ 4990€ o
A s ’ %
3 P
%« ‘ g @
> 2 &
4
5y g -
) - Hi, how can | help?
L y - \ o
A = Purkilo Pupoastemastasto [P —
7%0¢€ w0€ 2%90¢€ 2%90€

Snowball
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LOYDETTAVYYS - FILTTERIT

[ NETRAUTA.FI

Kiukaat .
B B AwoKAkKka wiee helo ) 1] Eslln
(o o) Q00 O Net
— ) ; ;Udaﬂa
on g
- 1 1250 erj
- luasta, .
e = * = ..... e
S 929,00 € ‘;‘;,j:f 9‘;;0:‘( 1 '!‘:D’W‘ €
on ~ s
| o
mit -
mn ;d.ﬂ;l.ﬂ;l N MONDEX ...:é. é.
1 IO:;‘,;; € 1 I;;.uv € 215600€ 9‘6::0‘(.

Snowball
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HYVA TUOTEKORTTI

Hyva tuotekortti on verkkokaupan myynnin tirkein yksittdinen asia

Mitd enemman siind on hyvaa sisiltod, sitd paremmin se myy

ase -
[+ tomas ¢} o
= DERMOSIL ] &
rd or
vire
s

Sport & Sauna Shampoo &
suihkugeeli

M
< o m \q

-‘.-f-'?ﬂi}ﬂﬁ. By

Snowball
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ASIOINNIN HELPPOUS

Korostuu erityisesti ostoskorissa ja kassalla seka tilaus-toimitusprosessin sujuvuudessa.

@ SYOTA TIETOSI TAI KIRJAUDU SISAAN OSTOSKORI
Toste - fam——
RO SISKAN
[ S o
=
on—
@v»\u SE TOIMITUS
A @VMW MAKS!
Postipakett 16 1:2pv
© & P ISA
Onsapar PR,
SmartPOST 1.2 1430
)
e LIS e
P [
Snowball
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Digitaalisen kaupan
myynti on viime kadessa
ahkeruus laji!

= .
g ] i
;<= S— Growth Partners

83

41



22.10.2024

A

Mika matkailun markkinoinnissa
ja myynnissa mietityttaa?

Seuraava jakso: Maanantaina 4.11.2024 klo 13-16
Aiheena: Tuotteet, sisillot, teknologia ja palvelukokemus

Muista ilmoittautua my6s arvioitavaksi 4. jaksoon
Lihetd sdhkopostia Annikselle: annakaisa.ojala@businessfinland.fi

&

Snowball
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Visit Finland // 21.10.2024

Leevi Parsama /| Digital Commerce Specialist // in

Snowballe ¢ ) \isit Finland
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