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Kasvustrategia — Miksi?
©  Kaikilla piti olla joku strateg
+  Strategia on tiekartta ja tekemistd
+ Kanavavalinnat
* Digitaalisen kaupan kanavat
¢ Matkailun kanavat, tunnista kaikki muuttujat

¢ Tunne asiakkaasi, optimoi tayttdaste ja kate
*  Hyva sisdlt6 auttaa paljon

¢ Investoi osaamisen kasvattamiseen

*  Késipareja tai palveluita
+  Tahtdd korkealle
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Esiintyja tutuksi

Leevi Parsama | | Digitaalisen kaupan asiantuntija / / Hallitusammattilainen
Snowball Growth Partners/ | tel. +358 - 40 - 528 9001 / | leevi@snowballgrowthpartners.com m

Hallituksen jaseneni ollut mukana tekemissa mm. ndiden yritysten strategioita:
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Asiantuntijana osallistunut lisiksi mm. nididen yritysten strategiaty6hon:
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b Miksi kasvustrategia?

Vahintdan kaksi keskeista syyta.
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Arki tayttyy rutiineista, N
on helppoa tehda niin,
kuin aina ennenkin. . :

niin paljon, ettd kehitykselle
. ei 16ydy aikaa.

Yritys ei oikein itsekdan tiedd mihin on matkalla.

Globalisaatio

Digitalisaatio AI

UX Megatrendit

.Muuttuva markkina
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Digitaalinen kauppa on aina globaalia.
Kilpailu vain kovenee koko ajan.

Jatkaminen ilman kunnon
kasvustrategiaa...

Mika on tavoiteltu maali?

STRATEGIA =
ON TIEKARTTA it

> , jatkuvasti?

P
v

Missd meiddn pitda ‘
erityisesti onnistua? \_ 7 @

Digitaaliset kanavat? Miki on

; = = e
Miten saamme koko \,epiolennalsta.
henkilokunnan mukaan? .

Minne haluamme?

Kansainvalistyminen?
Yrityksen 4

perustaminen Miksi asiakkaat

ostavat meilta?
Mitka ovat kilpailuetumme?

Missi yrityksemme oikeasti on?
Miten positioidumme markkinaan?
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Kaikilla pitaa olla vahintaan tiekartta

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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Yrityskulttuuri,

osallistaminen ja viestinta

OKR (Objectives and Key Results) on

tavoitejohtamisen malli, jonka avulla

saadaan koko organisaatio toimimaan
1 selkedsti mitattavi

Yksityiskohtainen toimintasuunnitelma

askelin.
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Kanavavalinnat

Digitaalisen kaupan kanavastrategia

+  Oma B2C digitaalinen palvelu ja /tai verkkokauppa
«  Oma B2B alusta
- Markkinapaikat, esim. Amazon, Etzy, eBay jne.

- Jalleenmyyjien digitaalisten kanavien tukeminen
+ Fyysiset myymalat

+  Showroomit & Pop-up:t
+ Social selling

« Live Commerce

«  Jne.

Snowball
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Voittava monikanavastrategia

reima

10 vuotta sitten “suomalainen lasten vaate”

Www.reima.com 5 omaa brandimyymalaa Omat myymalat Kiinassa Kaikki kansainviliset isot markkinapaikat.
35 eri kielelld 6 outlet-myymalaa Jélleenmyyjid ympéri
Suomessa maailmaa
Snowball
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Matkailun kanavat
Kanavahallinta: Majoitustoimijoille on tarjolla monia
@ kanavanhallintaratkaisuja
@ Visit Finland
Digitaaliset jakelukanavat —Opas
“‘ erilaisi;.rjatkaisuj; lj;aanavahallint;an B akv Fwoteille on
https://www.visitfinland.fi/ajankohtaista/tapahtumat/2024/digitaaliset-jakelukanavat-valmennuspaiva
Snowball
Growth Partners
14
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Matkailun kanavat

Sosiaalinen media

(Facebook, Instagram)

Hakukoneet

(Google)

Petipankki
(Hotelbeds)

GDS
(Amadeus,
Sabre)

Selitys:
Varauskanava
Markkinointi ja haku
B2B

Visit Finland

Source: Simon-Kucher

HUOM! Tassa

PP

ei ole perinteinen matkanjarjestajamyynti 4 3
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Sosiaalinen media

Markkinointii

Matkailun kanavat

=

Hakukoneet

Markkinointiin,

kysynnan

1ja
kysynnén

Tavoittavat isoja

Google toimii myos

OTA:t

Online-matkatoimistot
toimivat
konversiokanavana
seka yksittaisille

aliset kanavat

Aggregaattorit

Imeta

Kokoavat eri
kanavista tuotteita ja
paketteja

Petipankit

B2B

Petipankit toimivat ns.
tukkurina - ostavat

yleisoja konversiokanavana
= Maksullisia nakyvyys- = Hakukoneet ovat
i ja ja inen osa
kohdennt i ja
uksia vertailua, tarked
kohteiden
tunnettuuden ja
esittelyn kannalta
Esim. = YouTube * Google
= Facebook * DuckDuckGo
= Instagram * Bing

matkatuotteille, etta — Helppo vertailla inventaaria suurissa
; tuotteita ja hintoja erissa ja jakelevat
paketeille edell )

. = Lisaa nakyvyytta ja elleen esim
Toimii ns 4 4
kohteen tarjonnalle 7 b lentoyhtioille

yuyytta OTA- * Ohjaa varauk;la « Lagjat
; " aggregaattoreilta
kanavissa voi

parantaa erilaisilla
maksullisilla
lisanakyvyystuotteilla

Booking.com
Airbnb
Expedia

OTA-toimijoille ja
yrityksien omiin
kanaviin

Tripadvisor
Kayak
Skyscanner

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

Hotelbeds
Travco
WebBeds

Global Distribution Online-
System (GDS) matkanjarjestajat
= B2B * Tarjoavat erilaisia
. . . matkapaketteja
kalu, jonka avulla online
matkatoimistot voivat
vertailla ja varata eri
toimittajien tuotteita
= Amadeus = TUl
= Sabre * Sunweb
= Travelport * DER Touristik

Snowball
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Kanavavalintaan vaikuttavat tekijat

- Kaupallinen kannattavuus eri aikavaleilld: volyymi X katerakenne

+ Asiakkuuden omistajuus ja sen aito hyédyntdminen

- Digitaalisen liiketoiminnan osaamispddoman karttuminen

+  Vastuu ja kustannukset asiakashankinnasta

+ Kaupallinen ketteryys, kyky reagoida 24 /7

+  Mahdollisuus johtaa ja hallita brandia

- Maksutapojen, logistiikan ja asiakaspalvelun toteutustapa

+ Taustajdrjestelmien yhteensopivuus ja automatisointi, mm. tuotetieto
+  Jne.

Snowball
Growth Partners
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Asiakasymmarrys
Ketka ovat sinulle parhaita asiakkaita? Mitka viestit heitd puhuttelevat? Mista kanavista heidét tavoitat?
Profilointi, segmentointi, CAC eli asiakashankinnan kustannus, Customer Lifetime Value jne.
= optimoi tdyttoaste ja kate

Snowball
Growth Partners

18
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Hyva sisalto — kaksi syyta
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SIGN
= FROM
F:NLAND ___

THE MOST

COMFORTABLE SHOES

IN-THEWORLD.

VIBAe. A global company of friends and
family with good vibes!
°
Wsun--e- www.vibae.com
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http://www.vibae.com/
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www.liljathelabel.com
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TAPIO
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http://www.liljathelabel.com/
http://www.liljathelabel.com/
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Investol osaamiseen

Yksi osaava tekija voi muuttaa kaiken

+ Digitaalisuus kuuluu
tamén péivan johtamiseen

+ Pakottaudu
epamukavuusalueelle

« Etsi tietoa verkosta
«  Kouluttaudu

+ Vertaissparraus

*  Jne.

”Diginatiivi nuori”

Snowball

Growth Partners
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Yhteinen palvelukeskus?

e Ota-kanavien buukkaus-
ja hoitotoimisto?

+ Digitaalisen markkinoinnin
palvelukeskus

e Laadukas sisallontuotanto

g @

®/¢ BLOCK CHAIN

Ooc e

* Jne.

@ | %'\/o . U
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Yhteenveto
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Strategian toteutuminen
ei ole kiinni luovuudesta,
vaan sitkeydesta.

Mika Suting €1 ja Antti Haa EEOAVE 00 N 000 | MARKKU Viery, -
PELASTETAAN . |
- [
LOYDA
KILPAILU-
| -STRMEGIANJAM
va.r'},”,}'s’ékgﬂ'v'gmm JANDIN KEATTTANISEEN
Snowball
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