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Oppimistavoitteet @ 7

Opiskelijan osaamisedellytys moduulille: Pohjatiedoiksi suositellaan digitaalisen
markkinoinnin perusteita.

Opiskelija

Tunnistaa erilaisia verkkokayttaytymismuotoja

Ymmartaa verkkosivuston roolin asiakasmatkalla (ostopolulla).
Ymmartaa kaytettavyyden roolin asiakkaan tukemisessa konversion
saavuttamisessa.

Oppii maarittelemaan verkkopalvelun kohderyhmia, ostajapersoonia ja
segmentteja.
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Verkkosivustojen rooli asiakasmatkalla
Ai h eet (ostopolulla)

Konversioiden maarittely

Konversiot ja asiakaskokemus
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Asiakassegmentoinnit ja ostajapersoonat
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Developing E-marketing Skills

Verkkosivustojen rooli
asiakasmatkalla (ostopolku)
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Asiakasmatka, ostajapolku (= Customer Journey) 8 DE

= Prosessi, jonka ostajat kayvat lapi tullakseen tietoisiksi uudesta tuotteesta tai palvelusta, harkitaks
sen hankintaa ja paattaakseen ostaa sen.

for the Busmess Market

Consideration

| Advocary

Co-funded by Lisatietoja:
the European Union  Grafiikan lahde: https://insights.newscred.com/ https://www.crazyegg.com/blog/quides/buyers-journey/



Presenter Notes
Presentation Notes
Kiinnitä huomiota erityyppiseen sisältöön matkan eri vaiheissa:
Tietoisuus: Potentiaalinen asiakas tulee tietoiseksi ongelmasta, joka hänen on ratkaistava.
Harkinta: Mahdollinen asiakas on tietoinen ongelmasta - nyt hän etsii ratkaisua.
Päätös: Päätös: Potentiaalinen asiakas etsii parasta tuotetta/palvelua parhaaseen hintaan.
Suosittelu: asiakkaista tulee brändin tai tuotteen puolestapuhujia tai mainostajia. Tässä vaiheessa asiakkaat ovat jo tehneet ostoksen ja saaneet myönteisen kokemuksen brändistä. 

https://www.crazyegg.com/blog/guides/buyers-journey/
https://www.crazyegg.com/blog/guides/buyers-journey/
https://insights.newscred.com/

Verkkosivusto on mukana asiakkaan ®DEM>

matkan jokaisessa vaiheessa.

Tietoisuus:

Verkkosivut auttavat luomaan tietoisuutta tarjoamalla asiaankuuluvaa ja kiinnostavaa
sisaltda, joka houkuttelee potentiaalisia asiakkaita.
Ne esittelevat yrityksen, sen tuotteet tai palvelut ja luovat ensimmaisen yhteyden.

Harkinta:

Harkintavaiheessa verkkosivut tarjoavat yksityiskohtaista tietoa yrityksen tarjonnasta,
ominaisuuksista, hyodyista ja ainutlaatuisista myyntiehdoista.

Ne esittelevat suositteluja, arvosteluja, tapaustutkimuksia ja vertailuja, jotka auttavat
asiakkaita tekemaan tietoon perustuvia paatoksia.

Konversio:

Verkkosivustoilla on tarkea rooli prospektien konvertoinnissa asiakkaiksi.

Ne tarjoavat selkeita toimintakutsuja (CTA), jotka kannustavat kavijoita tekemaan haluttuja
toimia, kuten tekemaan ostoksen, tayttamaan lomakkeen, tilaamaan uutiskirjeen tai
pyytamaan esittelya.
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Presenter Notes
Presentation Notes
Verkkosivustojen rooli asiakaspalvelussa on ratkaiseva, sillä ne toimivat keskeisenä tiedon ja vuorovaikutuksen keskuksena yrityksen ja sen asiakkaiden välillä. Tarjoamalla käyttäjäystävällisen, informatiivisen ja houkuttelevan verkkosivustokokemuksen jokaisessa asiakaspolun vaiheessa yritykset voivat tehokkaasti ohjata asiakkaita muuntumaan ja edistää pitkäaikaisia asiakassuhteita. ( Lue lisää asiakaspolusta/myyntisuppilosta moduulista 3. Sisältömarkkinointi ja sosiaalinen media!)


Verkkosivusto on mukana asiakkaan #DEM>
matkan jokaisessa vaiheessa.

Sitoutuminen ja asiakassuhteen rakentaminen:

Verkkosivut helpottavat jatkuvaa sitoutumista asiakkaisiin.

Ne tarjoavat arvokasta sisaltoa, blogiartikkeleita, resursseja ja vuorovaikutteisia
ominaisuuksia, jotta asiakkaat pysyvat sitoutuneina ja rakentavat suhdetta ajan
myota.

Esim. henkilokohtaiset suositukset, kanta-asiakasohjelmat tai asiakasportaalit.

Tuki ja sailyttaminen:

Verkkosivut toimivat myos tukikanavana, ja ne tarjoavat usein kysyttyja
Kysymyksia, tietopankkeja, chat-botteja tai yhteydenottolomakkeita, joiden avulla
asiakkaat voivat hakea apua.

Ne tarjoavat nykyisille asiakkaille saumattoman kokemuksen, jonka avulla he
voivat kayttaa tilitietoja, seurata tilauksia tai hakea apua tarvittaessa.
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Presenter Notes
Presentation Notes
Verkkosivustojen rooli asiakaspalvelussa on ratkaiseva, sillä ne toimivat keskeisenä tiedon ja vuorovaikutuksen keskuksena yrityksen ja sen asiakkaiden välillä. Tarjoamalla käyttäjäystävällisen, informatiivisen ja houkuttelevan verkkosivustokokemuksen jokaisessa asiakaspolun vaiheessa yritykset voivat tehokkaasti ohjata asiakkaita muuntumaan ja edistää pitkäaikaisia asiakassuhteita. ( Lue lisää asiakaspolusta/myyntisuppilosta moduulista 3. Sisältömarkkinointi ja sosiaalinen media!)


Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Sivuston paatavoite

Tuottaa KONVERSIOITA

¢ Jokaisella verkkosivuston verkkosivulla tulee olla tavoite

® Jos joillakin verkkosivuston verkkosivuillasi ei ole tavoitetta -
poista se.
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Dev ngEmak gSkII
for the Bus

Konversioiden maarittely
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Presenter Notes
Presentation Notes
Ennen kuin jatkamme, miten voit auttaa asiakasta saavuttamaan konversion, on tärkeää ymmärtää, mitä konversiolla tarkoitetaan.


ik3 : . P DEMS
Mika on verkkosivuston konversio? ="

Verkkosivuston konversio tapahtuu, kun kayttaja suorittaa halutun toiminnon
verkkosivustollasi, esim.

o tekee ostoksia

o tayttaa yhteydenottolomake.

Jokainen yrityksen verkkosivusto on rakennettu tuottamaan konversioita.

Mikrokonversiot o

o Mikrokonversio tapahtuu, kun saavutetaan askel kohti paamaaraasi, kuten
uutiskirjeen tilaaminen, e-kirjan lataaminen tai tuotevideon katsominen.

o Mikrokonversiot ovat tapahtumia, jotka tapahtuvat ennen
makrokonversioita.

Makrokonversiot

o Makrokonversio tapahtuu, kun paamaarasi on saavutettu, kuten myynti,
uusi maksettu tilaaja tai taytetty yhteydenottolomake.
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Esimerkkeja konversioista

Vuorovaikutus:

Testin tekeminen

Vierailu yhteystietosivulla
Verkkosivustolla kaytetty aika
Videon katsominen

Liidit:

Tutkimusartikkeleiden lataaminen .
Sahkopostimarkkinoinnin tulokset | | e

Tarjouspyynnot
Vetoomusten allekirjoitus

® DEMS

Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Myynti:
Ostos
Tilaus

& CAMBRIDGE

Products and Services ¥ AboutUs ~ Careers ~ Change Language

Test Your English

Discover your level of English with our quick, free online
test

Explore the next steps on your English language journey. Prove your knowledge, work towards an exam or continue learning.

Business

General
English

Young

English Learners
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= Gartner

IT Insights

Get a glimpse of the latest advances in business technology and IT
strategy with our IT insights encompassing trending technology topics,
publications, podcasts, articles and more.

Trending Insights & Tools

Smart Factories Require
Smart Investments — a
Different Way to Invest in
Transformation

Manufacturing CIOs are seeking to

Drive Modernization and
Growth With Data and
Analytics

D&A is increasingly seen as a key
enabler for dealing with current

Generative Al for Synthetic
Data

Generative Al is currently in the
spotlight with the release of ChatGPT,
but it has already been making

scale smart factory in a transformati
approach.

Download now

aswellasa
means to address future
opportunities. D&A leaders in
government need to support their
organization like a business with high-
quality and trusted data to enable
decision-making from the boardroom
to operations.

i ntributions to data and
analytics (D&A) through synthetic
data. This solution can help fill gaps in
real-world data sources and even
improve model outcomes. How are
data and analytics professionals
currently using synthetic data and
what challenaes do they face?

* |Imoittautuminen
e Kurssin rekisterointi

Become a Client 71

or call +44 (0) 33 3060 3529

Know When to Augment
Decisions With Al

Alin business decisions can give you a
competitive edge. This guide helps
you blend the human and Al factors to

make faster, better decisions.

Read Now
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Presenter Notes
Presentation Notes
Täällä näet kaikki konversioiden muodot jaettuna kolmeen luokkaan.�Tarkista ohessa olevien verkkosivustojen kuvat.�Mikä(t) konversio(t) tässä on kyseessä?�Mikä on tämän yrityksen/organisaation lopullinen tavoite? Ja miksi luulet niin?�Mitä sivustolla on tämän konversion saavuttamiseksi?


Tehtava: verkkosivusto ®DEMS

E?U‘g assortiment Z0ckes el Q English O Account~ Q@ Liv

Computers & tablets Beeld & geluid Telefonie Huishouden & wonen Keuken Sport & verzorging Foto & video Navigatie, reizen & fashion Tuin & klussen Werken bij Coolblue

' Voor 23.59 uur besteld, morgen gratis bezorgd W Gratis ruilen «# 14 échte winkels ~ Onzeapp « Beste webwinkel 2021 Zakelijk Winkels Klantenservice

Mitka ovat taman verkkosivuston
konversiot?

Met CoolblueFietst bezorgen
we je pakketje zélf bij je thuis.

LAPTOPS.

Er mag geklapt worden.

Werken, studeren of gamen:
we helpen je de beste laptop te kiezen,

» Bekijk nu

Keskustelkaa ryhnmanne kanssa
ja kirjatkaa konversiot ylos.

gy .

Alle wasmachines
bezorgd én aangesloten
wanneer het jou uitkomt

De beste thuiswerkproducten voor
je medewerkers onder één dak

Het beste product voor jou volgens
onze klanten en specialisten

© Kantbeoordeling9/10 ) 450.025 vind-ik-leuks (G 7 dagen per week gratis thuisbezorgd

Blader door onze categorieén
|

> 10 minuuttia
AN

Computers & tablets Beeld & geluid Telefonie Huishouden & wonen Keuken Sport & verzorging

2 Bekijk het volledige assortiment
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Presenter Notes
Presentation Notes
Ohjeet opettajille.
Valitse suosittu verkkosivusto / verkkokauppa omasta maastasi.
Pyydä opiskelijoita etsimään eri muunnokset, jotka he voivat tunnistaa verkkosivustolta.
Kysy jokaiselta ryhmältä, mitä muunnoksia he löysivät.


Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Konversiot ja asiakaskokemus
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® DEMS

Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Asiakaskokemuksen merkitys

_ iy

Tarkeaa ei ole pelkka konversio. J

Verkkosivuston tehokkaan toiminnan kannalta, asiakkaan
on saatava myonteinen kokemus siella vieraillessaan.

Asiakaskokemus syntyy siita, mita asiakas kokee
vuorovaikuttaessaan organisaation kanssa, ja tunteesta,
jonka tama kokemus herattaa.

"

Mita miellyttavampi kokemus on, sita suurempi vaikutus
silla on konversioon ja asiakaskokemukseen.

Co-funded by
the European Union




Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Verkkosivuston kaytettavyys:
verkkosivuston kayttajakeskeinen
suunnittelu
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Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Verkkosivuston kaytettavyys

Kavtettavyyden maaritelma:

Asia on kayttokelpoinen, jos keskivertokykyinen (tai jopa alle
keskivertokykyinen) henkilo pystyy keksimaan, miten sita
kaytetaan sen tarkoitukseen ilman, etta siita aiheutuu enemman

vaivaa kuin sen arvo on.

Verkkosivuston kaytettavyys:
Yleinen kokemus, jonka kayttaja saa vuorovaikutuksessa
verkkosivuston kanssa, erityisesti sen suhteen, kuinka helppoa

tai miellyttavaa sen kaytto on.

M Co-funded by
UL the European Union




4 DEMS

Verkkosivuston kaytettavyys - mita™ ===~

asioita tarkkailla

Helppo kayttaa Ulkonako Luottamus

Bread crump -navigointi Napsautettava teksti on ® Arvostelut ja palaute
® Navigointipainikkeet merkitty varilla tai ® Verkkotunnus

ylareunassa alleviivauksella . b o ot ;
® Call-to-Action-painikkeet ja ® Video omallnln uskottavuus (doman

oikealla olevat painikkeet ° . : : authority)

Mobiili ensin -suunnittelu o n: : e
® Hakupalkki . o _ - Ajantasainen sisalto
o Sivuston rakenne ja navigointi

® Monikielisyys

Co-funded by
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Presenter Notes
Presentation Notes
Yleiskatsaus joihinkin vaihtoehtoihin/elementteihin, joita voit harkita käytettäväksi verkkosivustosi käytettävyyden parantamiseksi.
Parempi domain authority voidaan saada, kun muut hyvänlaatuiset verkkosivustot viittaavat sivustoosi.


Developing E-marketing Skills

Tunne asiakkaasi:
Asiakassegmentoinnit ja
ostajapersoonat

N Co-funded by
L the European Union




Kehen tahtaat’? il

;q '. ti, .
o 'Y M

the European Union



Presenter Notes
Presentation Notes
Kyllä, internet voi tavoittaa "kaikki" maailmassa, mutta et voi nähdä selvästi, kuka "kaikki" on.


Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Ostajapersoona

Ostajapersoona on kuvitteellinen esitys ihanneasiakkaastasi,
joka perustuu markkinatutkimukseen ja olemassa olevia
asiakkaitasi koskeviin todellisiin tietoihin.

Tiedot, oivallukset ja tutkimustulokset saavat inhimillisen
ulottuvuuden yhdistamalla niinin henkilokohtaisia piirteita.

R Co-funded by
ML the European Union




Ostajapersoona

Miksi persoonia kaytetaan? Miksi pelkat persoonat eivat riita?

e Auttaa ymmartamaan e Hyvia persoonallisuuksia ei

kohderyhmaa paremmin ja laadita kirjoituspoydan takaa!
raataloimaan

markkinointistrategian e Data-analyysi ei anna tietoa
kohderyhman erityistarpeisiin, kavijoiden kayttaytymisen
kayttaytymiseen ja motiiveista.

mieltymyksiin. e Siksi on tarkeaa saada myos

laadullista tietoa esimerkiksi

e Empatiaa vahvistava kyselyjen ja haastattelujen avulla.
menetelma, jonka avulla

verkkosivustoa kehitetaan
enemman kayttajan
nakokulmasta.



Esimerkki
ostajapersoonasta

Ostajapersoona sisaltaa usein
seuraavat tiedot:

- Nimi ja valokuva

- Henkilon demografiset tiedot
- Kiinnostuksen kohteet

- Kaytetyt kanavat

- Tarpeet / tavoitteet

- Turhautuminen / kipupisteet

Co-funded by
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B DEMS

Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Asiakassegmentointi

Jokainen asiakas on ainutlaatuinen.

Ryhmittamalla asiakkaat eri ryhmiin/segmentteihin voimme jakaa kohderyhman ja kayttaa kullekin
segmentille erilaista ostajapersoonakuvausta.

Yhden segmentin asiakkailla on yhteisia tarpeita, oq?e_l_mig,__asgnteita tai muita kysymyksia. Nama
tarpeet tekevat erilaisten tarjousten tarjoamisesta valttamatonta.

Taman perusteella voidaan erottaa segmenttikohtaisesti:

e Tuotetarjonta
e Arvolupaus i
e Viestinta (kanavat / aanensavy / ...).

Maarittele aina asiakassegmentit ja kayta niita analytiikassa.

Co-funded by
the European Union




® DEMS

Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Asiakassegmentointi

Ostajapersoona auttaa sinua ymmartamaan asiakasta.

Tama puolestaan auttaa sinua parantamaan asiakassegmentointia... Joskus kaksi inmista
ei nayta ulkoisesti samalta, mutta voivat kuulua samaan segmanttiin.

Aiattale acimerkikei knirien eritvicriinan markkinanintia varten laadittilia cenmantteai;j,

Is static segmentation enough to understand customer needs?

Bornin 1948

Born in 1948

From Great Britain From Great Britain

Married with children Married with children

Successful, wealthy, celebrity

Successful, wealthy, celebrity

Loves dogs and the Alps

Loves dogs and the Alps



Miten segmentointia kaytetaan kDEMS

verkkosivujen suunnittelussa?

Tunnista tarkeimmat ominaisuudet:

Aloita maarittelemalla kohderyhmasi tarkeimmat demografiset tiedot,
Kiinnostuksen kohteet, tavoitteet, haasteet ja kipupisteet.

Kayttajakokemuksen (UX) suunnittelu:

Kayta ostajapersoonia verkkosivustosi suunnittelun ja ulkoasun pohjana.
Huomioi esimerkiksi kayttajapolku, navigointi ja sisallon organisointi, jotta voit
varmistaa saumattoman ja intuitiivisen kayttokokemuksen kohdeyleisollesi.

Sisallon luominen:
Kehita sisaltoa, joka vastaa osta{apersoonan tarpeita. Ymmarra heidan

tarpeensa, kysymyksen_sa_qu motivaationsa ja luo relevanttia ja _
mukaansatempaavaa sisaltoa, joka vastaa heidan kipupisteisiinsa ja tarjoaa

niihin ratkaisuja.

Co-funded by
the European Union



Presenter Notes
Presentation Notes
Verkkosivujen suunnittelussa voidaan käyttää ostajapersoonia käyttäjäkeskeisempien ja tehokkaampien verkkosivustojen luomiseen. Ottamalla ostajapersoonat mukaan verkkosivuston suunnitteluprosessiin voit luoda verkkosivuston, joka vastaa kohderyhmääsi, parantaa käyttäjäkokemusta ja lopulta lisää konversioita ja liiketoiminnan kasvua.


Miten segmentointia kaytetaan B DEMS

verkkosivujen suunnittelussa?

Raataloi viestit ja aanensavy:

Kayta kielta, aanensavya ja viesteja, jotka ovat linjassa ostajapersoonien kanssa.
Puhu heidan kiinnostuksen kohteistaan, huolenaiheistaan ja toiveistaan, jotta voit luoda
yhteyden ja rakentaa luottamusta.

Henkilokohtaistaminen ja raatalointi:

Hyodynna ostajapersoonia tarjotaksesi henkilokohtaisia kokemuksia verkkosivustollasi.
Tama voi sisaltaa henkilokohtaisia suosituksia, kohdennettuja tarjouksia tai raataloityja
laskeutumissivuja, jotka perustuvat tiettyinin ostajapersoonun

Testaa ja iteroi:

Seuraa ja analysoi jatkuvasti kayttajien kayttaytymista ja palautetta, jotta voit tarkentaa

verkkosivustosi suunnittelua ja sisaltoa ostajapersoonista saatujen tietojen perusteella.

Paivita ja optimoi verkkosivustoa saannollisesti vastaamaan kohdeyleisn muuttuvia
corfALRPSLA.

the European Union




Esimerkki: ©® DEMS

for the Business Market

Segmentoinnin kaytto navigoinnin
suunnittelussa

Kenen ongelmaan sina puutut?

Opiskelija: Ammattimainen kayttaja: Asiakas: Uusi asiakas:
"Etsin tyota" "Tarvitsen uusia laitteita" "Minulla on ongelma "Haluan lisatietoja
ostokseni kanssa tietysta tuotteesta"

Co-funded by
the European Union




® DEMS

Kayta valikkorakennetta erilaisten ihmisten/tarpeiden oo s S
huomioon ottamiseksi.

Important information about the field safety notice of certain Philips Respironics Sleep and Respiratory Care devices Learn more »

pH I I_Ips Products Support Professional healthcare B2B What are you looking for? Q, @ -\Q'

= —,
8 Q & ef 3
Mother & child Lighting Health Automotive Parts and Promotions
ision care Accessories

Uusi asiakas

Asiakas

AMBILIGHT tv

TV without Ambilight is just TV.

Discover the only TV with lights
on the back.

Ammattilainen

Jatko-opiskelija ?

Co-funded by
the European Unio



Presenter Notes
Presentation Notes
Entä opiskelija? katso seuraava dia


® DEMS

Tai kaytta alasivuja eri ihmisten/tarpeiden T e
huomioimiseksi.

= C Y @& careersphilips.com/global/en/home B »w %« 0O @ :
PHILIPS a O
—

Esim. opiskelija

What stage are you at your career?

e )
—_— #

Taa

Co-funded by
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(Kotitehtava) Tehtava 2

Jatka ensimmaisella luennolla aloitettua tehtavaa (omat verkkosivut).
Opiskelijoiden tehtavana on arvioida verkkosivustonsa pptx-suunnitelmaa
seuraavista nakokulmista:

« Ovatko sivuston tavoitteet selvat?

« Ovatko konversiot selkeat?

« Mita verkkosivuston kaytettavyyteen vaikuttavia elementteja on
kaytetty? (katso dia 16)

* Pidatko sivustosta edelleen?
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(Kotitehtava) Tehtava 3:

Jatka ensimmaisella luennolla aloitettua tehtavaa (omat verkkosivut).

Opiskelijoiden tehtavana on jatkaa aiempaa tehtavaa
e maarittelemalla tarkeimmat asiakassegmentit ja
e |uomalla vahintaan kaksi ostajapersoonaa.
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for the Business Market

DEMS-materiaalin tavoitteena on parantaa digitaalisen markkinoinnin
taitoja korkea-asteen koulutuksessa ja ymmartaa organisaatioiden
Keskeiset tarpeet. Kaytettavissasi on laajat diasarjat, joissa on

uokkatehtavia ja -aktiviteetteja seka yksityiskohtaiset kayttoohjeet
opettajalle.

Huomautus: Materiaali sisaltaa internetista haettuja sisaltoja ja kuvioita,
joten siihen voi tulla muutoksia. Lahteet on ilmoitettu reilun kayton
saantojen mukaisesti. Kustantajan vastuu rajoittuu alkuperaiseen
aineistoon, joka on tallennettu osoitteeseen www.dems.pro. KaikKi

aineisto on tuotettu vapaaseen kayttoon ja Erasmus+:n osarahoittamana.
Euroopan komissio ei vastaa julkaisun sisallosta.
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