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» Markkinoinnin tohtorikoulutettava Jyvaskylan yliopiston
kauppakorkeakoulussa

» Erityisosaaminen kuluttajakayttaytyminen, data-
analytilkka & digitalisaatio -akselilla

» Asiantuntijana Digijohtajaksi!-hankkeessa

» www.digijohtajaksi.fi




KOULUTUKSEN TAVOITE

Koulutus vastaa seuraaviin kysymyksiin:

» Miten asiakkaiden ostokayttaytyminen on muuttunut?

» Miten myyn asiakkaille?




ASIAKASKAYTTAYTYMISEN
MUUTOS

Asiakaskayttaytymisen muutosta ohjaa kolme tekijaa:
1. Mediakulutuksen muutokset

2. Asiakkaiden vallan kasvu

3. Muutokset ostokayttaytymisessa

/%E?




SAHKOISET KANAVAT
VAHVOJA

Suomalaisten ajankayttd eri medioihin 2015

(15-69-vuotiaat)

% Printti ﬂ j

44 minuuttia/vrk F Tv
149 minuuttia/vrk

Aikakauslehdet: 15 min/ Sanomalehdet: 17 min /
Ilmais-,nouto- ja ip-lehdet: 12 min

7 h 23 min.

2A00L

Internet \ )
160 minuuttia/vrk 90 minuuttia/vrk

Lahde: TNS Atlas 1-3, 2010-2014 ja 1-6, 2015 (kr: 15-69-vuotiaat netin kayttajat, n=9506; 2015)
* painettu + nakoislehti




SOSIAALISEN MEDIAN MURROS

» |hmisten Internetissa viettama aika on tuplaantunut globaalisti 2010-
2015 valisena aikanay

» 72 % aikuisista kayttada Facebookkia, 31 % Pinterestia ja 23 % Twitteriz)

» Joka péaiva...

» Youtube-kayttajat lataavat palveluun 12 vuoden verran materiaalia,
» Instagramiin ladataan 40 miljoonaa kuvaa,

» Facebook-kayttajat jakavat 2,5 miljardia paivitysta,

» Twitterissa lahetetdan 400 miljoonaa twiittids

1) ZenithOptimedia (2015); 2) Pew Research (2015, USA); 3) Nielsen (2013)



MUIDEN KULUTTAJIEN
SUOSITUKSET TARKEITA

PERCENT OF GLOBAL RESPONDENTS WHO COMPLETELY OR SOMEWHAT TRUST ADVERTISING FORMAT

EARNED
2015 DIFFERENCE
FROM
Recommendations from people | know 2013

Consumer opinions posted online

Editorial content, such as newspaper articles

Source: Nielsen Global Trust in Advertising Survey, Q1 2015 and Q1 2013

OWNED
2015 DIFFERENCE
FROM
Branded websites 2013

Brand sponsorships

Emails | signed up for
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VALLAN SIIRTYMINEN
ASIAKKAILLE

Informaation etsinta

Tarve

Vertailu

A
% B
SUOMALAINEN =

Oston jalkeinen
Osto kayttaytyminen
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http://blog.edisonnation.com/2012/05/national-inventors-month-giveaways-all-may-long/pinterest-logo/

ASIAKKAAN VALLAN KASVUN
LAHTEET OSTOPROSESSIN ERI
VAIHEISSA

Tarpeen Tiedon Oston jalkeinen

Vertailu

tunnistaminen keraaminen kayttaytyminen

Sosiaalisen Sosiaalisen  Vertailupalvelut, Globaali kilpailu Sosiaalisen
median kanavat median asiakasarvioinnit median kanavat,
kanavat, asiakasarviot
hakukoneet,

asiakasarviot




ASIAKAS El LAHTOKOHTAISESTI
OLE KIINNOSTUNUT SINUSTA

» Jopa puolet suomalaisista (16-65 v) ja globaalisti 26
% aktiivisesti valttelee brandeja netissay

SORRY, BUT I'M

» 51 % 16-24 vuotiaista suomalaisista
kayttaa mainostenesto-ohjelmistoa, N OT

INTERESTED

> Yrityksen tulee kyeté tuottamaan mielenkiintoista
sisaltoa saadakseen asiakkaan huomion

1) Kantar TNS (2016)




PEHMEA JA KOVA MYYNTI

Inbound

» Sisaltomarkkinointi

« Kiinnostava sisalto,
optimointi, some

* VVuorovaikutteiset
keinot

* Fokus kiinnostuneissa
(asiakas valitsee
meidat)

* Pehmea myynti

Outbound

« Keskeytysmainonta

* Perinteiset keinot
(mainonta, kylmasoitot)

* Fokus "kenet
haluamme” (me
valitsemme
asiakkaamme)

- Kova myynti




HYVA SISALTOMARKKINOINTI
PARANTAA NAKYVYYTTA
HAKUKONEISSA
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MITA FORD TEKI?

BLOGS

All blogs, all about Ford, all the
all from one place. The Ford St
makes it easy for you to contin
conversation beyond its virtual
VIEW ALLBLOGS ?

» Annettu autoja kayttoon 100
bloggaajalle ("Fiesta Movement”)

» Kutsuttiin 60 naisbloggaajaa
vierailemaan Fordin tehtaalle

TULOKSET

» 6,5M YouTube katselijaa
» 1,8M Twitter viestia

» 10 000 myytya autoa
kuuden ensimmaisen

paivan aikana

len and | were one of one hundred “Fiesta Agents” given a 2010 Ford Fiesta,
Each month for & months Jen and | are sent on a mission. Each month hasa
theme. This month’s theme is Techinology, and the mission we were assigned
was geocaching. We got a box in the mail that contained a GPS unit, and

instructions to log in to WWW.GEQC ACHIMNG.COM, QOur assignment was to
find a cache and leave an entry in the log that included a link to our
FIESTAMOVEMEMNT PAGE, We had never heard of geocaching, but we packed

Up in the Fiesta and headed out to give it our best shot. Here's how it all
turned out.
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ARVOLUPAUS

» Arvolupauksella houkutellaan uusia asiakkaita

» Mita hyodyn, jos ostan?
» Torkea arvolupaus

TripAdvisor: Read Reviews, Compare Prices & Book

L]
trivago
= s - . " https/www tripadvisor.com/ =
Loyd a SO p |V| n h Dtel | I World's Largest Travel Site. 385 million+ unbiased traveler reviews. Search 200+ sites to find the best
. hotel prices.
parhaaseen hintaan

» Arvolupaus on myos lunastettava! (vrt. asiakastyytyvaisyys
muodostuu ennakko-odotusten ja kokemuksen perusteella)
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JOULUPUKIN
PAJAKYLA

NAPAPIIRI, ROVANIEMI

+ ETUSIVU TERVETULOA AUKIOLOAJAT

* JOULUPUKKI JOULUPUKIN PAJAKYLAAN  AVOINNA JOKA PAIVA
# NAPAPIIRI NAPAPIIRILLE ROVANIEMELLE. Tarkemmat tiedot




OUR
BLADES

ARE

F**KING
GREAT

BUYING |
RAZORS
SUCKS

LET US SEND ‘EM RIGHT TO YOU.

DOLLAR SHAVE CLUB




TEHTAVA

Pohdi ja keskustele vieruskaverin kanssa:

» 1) Mika on yrityksesi arvolupaus?

» Mita myydaan ja mita hyotya?
» Kelle myydaan?
» Eroaako jotenkin muista samanlaisista vaihtoehdoista?

» 2) Tuleeko se selvaksi asiakkaalle?




OSTAMISEN HELPPOUS

» 100:sta kerrasta 69 kertaa verkkokaupan ostoskarry hylataan
kassallai)

» Asiakkaalla yleensa paljon eri vaihtoehtoja, joista valita jos
ostaminen ei ole helppoa (esim. liilan vaikea varausohjelmisto
tai puutteelliset maksutavat)

Print List Price: $6-90
Kindle Price: T3 71
» Onko matkan varaaminen helppoa? Save $3.19 (46%)

includes AT
> Vrt. Amazonin yhden napin osto F¥ By nowwitn 1-Clck ®

Deliver to your Kindle or other device

» Mieti prosessin sujuvuutta muissakin tilanteissa
» Palaute, tarjouspyyntd, uutiskirjeen tilaaminen yms.

1) http://baymard.com/lists/cart-abandonment-rate




MATKAN JALKEEN

» Monilla yrityksilla on taipumus unohtaa nykyiset asiakkaat

» Nykyisille asiakkaille seka halvempaa etta helpompaa
myyda jatkossa

» Kannusta ja helpota 1) uudelleenostoa, 2) suosittelua, 3)
some-kanavien seuraamista ja 4) palautteen antoa

» Oston jalkeisella kayttaytymiselle luodaan edellytykset jo
matkan aikana

» 0Onko asiakas vain tyytyvainen vai onko brandi oikeasti
koskettanut asiakasta syvemmalla tasolla?




AUTA OSTOPROSESSIN
ERI VAIHEISSA

Tarpeen Tiedon Oston jalkeinen

Vertailu

tunnistaminen keraaminen kayttaytyminen

Herata Tee tiedon Auta asiakasta Tee ostaminen Sitouta asiakas!
kiinnostus |6ytaminen vertailussa nopeaksi ja Kannusta
mielenkiintoisilla  mahdollisimman (tuotevertailut, helpoksi seuraamaan
sisallgilla ja helpoksi asiakasarviot, some-kanavia,
kampanjoilla suositukset...) suositteluun,
palautteen
antoon ja

uudelleenostoon




MIETI NAITA KOTONA!

1. Kuinka hyvin tunnen asiakkaani?

» QOsaanko tarjota heille oikeita palveluja ja mielenkiintoista
sisaltoa?
» Olenko oikeissa kanavissa lasna?

2. Miten vaikutan asiakkaaseen ostoprosessin eri vaiheissa?

» Ohjaanko asiakkaita tehokkaasti palveluani kohti eri
vaiheissa?

» Huomioinko vanhoja asiakkaita?

3. Erotunko kilpailijoista?

» Onko palveluni parempi? Miten kommunikoin sen?
» 0Onko palveluni helpommin loydettavissa?




