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MIKSI TÄMÄ ON TÄRKEÄÄ?

52% vuoden 2000 Fortune 500 yrityksistä on 

hävinnyt 2014

Verkossa tapahtuvan kaupankäynnin arvo on 

globaalisti 22 tuhatta miljardia dollaria 2016 

(UNCTAD)

Digitaaliseen markkinointiin käytettävän rahan 

arvioidaan ohittavan TV-mainontaan 

käytettävän rahan vuonna 2018

Ihmiset viettävät entistä enemmän aikaa 

digitaalisissa kanavissa
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MONIKANAVAISUUS

Asiakkaat käyttävät useita eri 

digitaalisia kanavia 

yhteydenpitoon yritysten kanssa 

joten yritysten täytyy satsata 

enemmän resursseja näihin 

kanaviin

Somekanavat, yhteydenottolomakkeet, chat, 

sähköposti, keskustelupalstat ja foorumit yms…
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SOSIAALINEN MEDIA

Asiakkaat käyttävät entistä 

enemmän sosiaalista mediaa 

yritysten kanssa toimimiseen joten 

yritysten täytyy aktiivisesti hallita 

omia sosiaalisen median 

kanaviaan

Stockmannin ilmapallokohu, ABC:n tankkauskohu
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INFORMAATIOÄHKY

Asiakkaille on tarjolla valtava määrä 

online-informaatiota 

pureskeltavaksi joten yritysten 

täytyy tehdä tarkasti räätälöityä, 

kohdennettua ja relevanttia sisältöä 

saadakseen asiakkaiden 

mielenkiinnon vangittua

Valta siirtyy yrityksiltä asiakkaille
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MAHDOLLISUUDET

Digitalisaatio kasvattaa aika- ja 

paikkariippumattomuutta

Koska yritysten toiminta-alue on koko 

maailma, on tämä valtava 

hyödyntämisen paikka Lapin alueelle.
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ASIAKASKÄYTTÄYTYMISEN MITTAAMINEN

Digitaalisissa kanavissa kaikesta tekemisestä 

jää jälki -> käyttäytyminen on mitattavissa

Asiakkaista pystytään keräämään valtava 

määrä tietoa ja heidän ostoprosessia pystytään 

mittaamaan ja tarkkailemaan

Voittajina selviävät ne yritykset jotka 

mitattavaan dataan perustuen pystyvät 

ymmärtämään tätä ostoprosessia parhaiten
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ASIAKASKÄYTTÄYTYMISEN MITTAAMINEN

Kvantitatiiviset mittarit:

Kävijämäärä

Konversio(t)

Klikkaukset

Selatut sivut, sivustolla käytetty aika

Liikenteen lähteet

Bouncet

Yhteydenottojen ja tarjouspyyntöjen määrä
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ASIAKASKÄYTTÄYTYMISEN MITTAAMINEN

Kvalitatiiviset mittarit

Asiakastyytyväisyys

Suositteluhalukkuus, NPS (Net 

Promoter Score

Vaivattomuus, CES (Customer Effort 

Score)

Palautteet palautelomakkeelta
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ASIAKASKÄYTTÄYTYMISEN MITTAAMINEN

Taloudelliset mittarit

Liikevaihto

Keskiostos

Kate

Transaktiokustannus
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ASIAKASKÄYTTÄYTYMISEN MITTAAMINEN

Tekniset mittarit

Asiointiprosessin kesto

Sivulatausten kesto

Virheiden määrä
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YRITYSESIMERKKI: TEMPUR

Tempur tekee patjoja ja tyynyjä 

Nasan -70 luvulla astronauttien 

käyttöön kehittämästä materiaalista. 

Materiaali reagoin kehon lämpöön ja 

muotoutuu kehon muotojen mukaan.
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YRITYSESIMERKKI: TEMPUR

Patjat myydään jälleenmyyjien kautta. 

Ongelmana tässä oli se, että 

Tempurilla ei ollut mitään kontaktia 

loppuasiakkaisiin.

Markkinoinnin automaation avulla 

luotiin takuuohjelma, jossa tuotteen 

ostajat ohjattiin laskeutumissivulle ja 

täyttämällä lomakkeen he saavat 

pidennetyn takuun tuotteelleen



www.viidakko.fi
Viidakko ❤ Marketers

@viidakko

YRITYSESIMERKKI: TEMPUR

Takuuohjelmassa asiakkaille 

lähetetään säännöllisesti tuotteeseen 

liittyviä hoito- ja huolto-ohjeita.

Heille luotiin myös lisä-ja 

ristiinmyyntikampanjoita jossa patjojen 

ostajille markkinoitiin mm. petareita ja 

tyynyjä.

Takuuajan päättyessä ehdotettiin 

tuotteen uusimista
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YRITYSESIMERKKI: TEMPUR

Huolto- ja hoito-ohjeiden automatisoinnin 

tuloksena asiakaspalveluun tuleva 

kuormitus väheni ja asiakkaat kokivat 

saaneensa parempaa palvelua

Suosituimman ristiinmyyntikampanjan 

konversio oli 27%

Menestyksekkäin ristiinmyyntikampanja 

nosti keskiostoksen arvoa 230%
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TULEVAISUUS?

Tekoäly (AI) ja Big Data:n analysointi tulee 

muuttamaan pelikenttää merkittävästi

Asiakkaille pystytään tarjoamaan entistä oikea-

aikasempaa ja tarkemmin kohdennettua 

markkinointia

Eri kanavista tulevaa tietoa pystytään 

yhdistämään, analysoimaan ja sieltä pystytään 

löytämään aiemmin tunnistamattomia asioita

Yrityksen johto ja markkinointi pystyvät 

tekemään enemmän dataohjattuja päätöksiä 
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KIITOS!

Jari Savolainen, 

Key Account Manager

jari.savolainen@viidakko.fi
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