DIGITAALINEN MARKKINOINTI JA K

OMAN OSAAMISEN TUNNISTAMINEN

Tama on oman digitaalisen markkinoinnin osaamisen
tunnistamisen tydkalu. Tyokalu on jaoteltu kdsitteisiin,
joihin liittyva osaaminen on maadritelty kasitteen
vieressa. Tyokalun tayttdjan on arvioitava omaa
osaamistaan neliportaisesti ja merkita taulukkoon,
onko hdan omasta mielestdan 1) vasta-alkaja, 2)
edistynyt vasta-alkaja, 3) osaaja vai 4) asiantuntija.
Tatd lomaketta varten kannattaa lukea Digitaalisen

markkinoinnin kasikirja : opas mikro- ja PK-yrityksille

luvut 1-2. Osaamistasot ovat seuraavat:

1. Vasta-alkaja = aloitteleva digitaalisen
markkinoinnin osaaja, voit tunnistaa kasitteen,
mutta et osaa soveltaa sitd

2. Edistynyt vasta-alkaja = tunnistat kdsitteen ja
olet soveltanut sitd joskus yrityksesi toimintaan,
tarvitset ajoittain asiantuntijan tai osaajan apua.

3. Osaaja = tunnistat kasitteen ja osaat soveltaa sitd
yrityksesi toimintaan, tiedat yrityksellesi parhaat
mittarit tdhan osa-alueeseen liittyen, voit toimia
itsendisesti talla digitaalisen markkinoinnin
osa-alueella

4. Asiantuntija = sinulla on paljon kokemusta tasta
digitaalisen markkinoinnin osa-alueesta useasta
yrityksesta tai usealta toimialalta, voit toimia
itsendisesti talld digitaalisen markkinoinnin
osa-alueella ja johtaa muita henkildita, voit jakaa

osaamistasi myos muille.

Tyokalun avulla voit tunnistaa, kuinka hyvin sina ja/
tai yrityksesi hallitsee digitaalisen markkinoinnin
eri osa-alueet ja millad osa-alueilla sinulla ja/tai
yritykselldsi on osaamisvajetta. Toisin sanoen,
tyokalu auttaa hahmottamaan:

mitka tekijat voivat antaa teille mahdollisesti

kilpailuetua tai

mitka tekijat voivat hidastaa liiketoimintaa sen

kohdemarkkinoilla.

Tyokalussa omaa osaamista voidaan verrata myos
oman yrityksen osaamiseen kullakin digitaalisen
markkinoinnin saralla. Mikali oma osaaminen on
korkeammalla kuin yrityksen yleinen osaamistaso,
kannattaa omaa osaamista jakaa yrityksessa. Mikali
yrityksen osaamistaso on korkeammalla, olisi hyva

saattaa oma osaaminen yrityksen tasolla esimerkiksi

sisaisten koulutusten avulla.
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TEEMA: ASIAKASKESKEINEN DIGITAALINEN MARKKINOINTI

OSAAMISTASO

Ymmarrat kilpailija-analyysissa kdsitteen ja tiedat,
minkalaista tietoa sen tekemiseen tarvitaan. Tunnistat
o - yrityksesi keskeisimmat kilpailijat verkossa ja keraat
Kilpailija-analyysi L . . -
heista systemaattisesti tietoa. Osaat kertoa, mitka ovat
heidan digitaalisen markkinoinnin strategiat ja taktiikat.

Kaytat tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat asiakasanalyysin kasitteen ja tiedat,
minkdlaista tietoa sen tekemiseen tarvitaan. Tunnistat
yrityksesi keskeisimmat asiakasryhmat verkossa ja kerdat

Asiakasanalyysi heista systemaattisesti tietoa. Tiedat, kuinka yrityksen eri
asiakasryhmat kayttaytyvat, ketkd ovat kannattavimpia
asiakasryhmia ja miksi asiakasryhmat ostavat. Kaytat
tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat PESTEL-analyysin kasitteen ja osaat soveltaa
sita tehdessasi toimintaympariston analyysia. Tunnistat
. yrityksesi hallitsemattomissa olevat toimintaympariston
PESTEL-analyysi ) ) o ) )
muutoksia (esimerkiksi lakimuutokset ja trendit)
ja seuraat niitd systemaattisesti. Kaytat tata tietoa
yrityksesi kehittamiseen.
. . Pystyt arvioimaan objektiivisesti yrityksesi digitaalisen
Organisaation L o .
o markkinoinnin osaamista ja kyvykkyytta verrattuna
digitaalisen o . o e
kilpailijoihin. Tunnistat taméan perusteella tekijoita, jotka
kyvykkyyden - . L -
antavat kilpailuetua tai hidastavat liiketoimintaa. Kaytat

tunnistaminen L . . .
tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Tiedat yrityksen pitkan ja lyhyen aikavalin tavoitteet.
o Osaat suunnitella toimenpiteitd tavoitteisiin perustuen
Tavoitteiden ) o o .
ja osaat luoda tavoitteilla mittariston (KPI:t), joilla
asetanta o . s e e as
seurataan tavoitteiden toteutumista. Kaytat tata tietoa

yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat SMART — mallin kdsitteen ja sen kdyton
digitaalisen markkinoinnin tavoitteiden asettamisen

SMART-malli tukena. Osaat soveltaa SMART-mallia asettaessasi
yritykselle digitaalisen markkinoinnin tavoitteita. Kaytat
tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat segmentoinnin kasitteen ja erilaiset
segmentointitavat. Osaat muodostaa yritykselle tarkasti
Segmentointi maaritettyja asiakasryhmid ja ymmarrat, mistd heidat
(Segmenting) tavoittaa verkossa ja millaista markkinointisisaltoa he
pitavat mielekkdana. Kaytat tata tietoa yrityksesi
kehittamiseen.

Ymmarrat kohdentamisen kdsitteen ja sen merkityksen.
Kohdentaminen Osaat valita yritykselle kannattavimmat asiakasryhmat,
(Targeting) joille digitaalista markkinointia kohdennetaan. Kaytat
tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.
o Tiedat, kuinka yritys erottautuu positiivisesti asiakkaiden
Asemointi Al . o by s s
o nakokulmista kohdemarkkinoilla. Kaytat tata tietoa
(Positioning) X . .
yrityksesi kehittamiseen.
Ymmarrat arvolupauksen kasitteen ja tiedéat, kuinka
Yrityksen se muodostetaan. Tunnistat asemointiin perustuen
arvolupaus ne hyddyt, miksi asiakas ostaa yritykselta ja osaat
(Value proposition) muodostaa yritykselle selkedn arvolupauksen. Kaytat
tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.



TEEMA: DIGITAALISEN MARKKINOINNIN TAKTIIKAT JA TOIMENPITEET

OSAAMISTASO

Verkkosivujen
asiakaslahtoinen
suunnittelu

Hakukone-
optimointi
(Search Engine
Optimization,
SEO)

Hakusana-
markkinointi
(Search Engine
Marketing, SEM)

AB-testaus

Googlen
analytiikka
(Google analytics)

Muu analytiikka

Google Ads
—mainonta

Sahkoposti-
markkinointi

Asiakkaan
ostopolun vaiheet
(RACE)

Ymmarrat verkkosivujen asiakaslahtoisen
suunnittelun kasitteen. Osaat suunnitella verkkosivuja
asiakaslahtoisesti Kaytat tata tietoa yrityksesi
kehittamiseen.

Ymmarrat hakukoneoptimoinnin merkityksen
verkkosivujen orgaanisessa nakyvyydessa. Ymmarrat
hakusanojen ja verkkosivun sisallon valisen yhteyden.
Tunnet Googlen hakukonevaatimukset verkkosivujen
indeksoinnin kannalta. Osaat kehittda ja optimoida
verkkosivuja ja niiden sisaltdd ajantasaiseen tietoon
perustuen. Kaytat tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat hakusanamarkkinoinnin merkityksen yrityksen
maksulliselle nakyvyydelle hakukoneissa. Osaat valita
oikeat hakusanat ja ymmarrat niiden yhteyden muihin
sisaltoihin. Kaytat tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Tiedat AB-testauksen merkityksen digitaalisessa
markkinoinnissa. Kdytat saanndllisesti AB-testausta
optimoidessasi digitaalisen markkinoinnin toimivuutta.
Kaytat tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat Googlen analytiikan merkityksen yrityksen
digitaalisessa markkinoinnissa ja tavoitteiden
seurannassa. Osaat valita yrityksellesi oikeat mittarit

ja kayttaa sita yrityksen verkkosivujen kehittamiseen ja
asiakastiedon kerddamiseen. Kaytat tata tietoa yrityksesi
kehittamiseen.

Ymmarrat analytiikan merkityksen yrityksen digitaalisen
markkinoinnin kehittdmisessa ja tavoitteiden
seurannassa. Osaat valita yritykselle sopivimmat
mittaristot sopivimmista analytiikkatyokaluista. Kaytat
tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmadrrat Google Ads — mainonnan mahdollisuudet
(Google-haku, Youtube ja muut verkkosivut)
digitaalisessa markkinoinnissa ja osaat valita yrityksellesi
parhaiten soveltuvat keinot tuotteiden ja palveluiden
mainostamiseksi yrityksen tavoitteisiin perustuen.
Kaytat tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmadrrat sahkdpostimarkkinoinnin mahdollisuudet
asiakkaiden sitouttamisessa, verkkosivuliikenteen
kasvattamisessa ja myynnin lisddmisessa. Osaat kayttaa
sahkopostimarkkinointia yrityksen kohderyhman ja
heidan tarpeet huomioon ottaen. Kaytat tata tietoa
yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat asiakkaan ostopolun vaiheet ja tiedat,
minkalaisia digitaalisen markkinoinnin keinoja eri
vaiheissa kannattaa kayttaa. Kaytat tata tietoa yrityksesi
kehittamiseen.



TEEMA: MYYNTI DIGITAALISISSA KANAVISSA

OSAAMISTASO

Sisalto-

markkinointi

Sisaltomatriisi
(Content matrix)

Sisaltosuunnittelu
ja editoriali

Sisaltokalenteri

Suosittelu-
markkinointi

Tarinankerronta
(Storytelling)

Brandiviestinta

Myynnin
optimointi

Laskeutumissivu
(Landing pages)

Uudelleen
kohdentaminen
(Retargeting /
remarketing)

Ymmarrat sisaltomarkkinoinnin késitteen ja sen
merkityksen yrityksen digitaalisessa markkinoinnissa.
Osaat tuottaa yrityksen kohderyhmille hyodyllista

ja kiinnostavaa sisaltoa asiakkuuden eri vaiheissa
asiakkaiden tarpeisiin perustuen. Kaytat tata tietoa
yrityksesi kehittamiseen.

Ymmadrrat sisaltomatriisin kasitteen ja erilaisten sisaltojen
merkityksen digitaalisen markkinoinnin tukena. Osaat
kayttaa erilaisia sisaltoja asiakkaan ostoprosessin eri
vaiheissa vedotaksesi. Tiedat myos, minkalaiset sisallot
vetoavat tunnepohjaiseen ja rationaaliseen asiakkaaseen.
Kaytat tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat sisallonsuunnittelun ja editorialisen johtamisen
merkityksen yrityksen sisaltdmarkkinoinnissa Kaytat tata
tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat sisaltokalenterin merkityksen yrityksen
digitaalisessa markkinoinnissa. Osaat tehda
kokonaisvaltaisen sisaltokalenterin sovitulle ajanjaksolle
(esimerkiksi vuodeksi) ottaen huomioon yrityksen
kdytossa olevat digitaaliset kanavat, tulevat kampanjat ja
sesongit sekd kohderyhmat. Kaytat tata tietoa yrityksesi
kehittamiseen.

Ymmarrat suosittelumarkkinoinnin kasitteen. Kaytat tata
tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat tarinankerronnan merkityksen nykyaikaisessa
markkinoinnissa. Osaat luoda ja kayttda tunteita
herattavaa tarinallisuutta markkinoinnissa ja viestiessasi
yrityksen kohdeyleison kanssa. Kaytat tata tietoa
yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat brandiviestinnan kasitteen ja merkityksen
yrityksen asiakkaiden sitouttamisessa ja ostojen
lisddmisessa. Osaat suunnitella ja toteuttaa arvokasta,
keskustelevaa, opastavaa ja houkuttelevaa sisaltoa, joka
korostaa brandin ainutlaatuisuutta. Kaytat tata tietoa
yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat myynnin optimoinnin kdsitteen ja merkityksen
yrityksen liiketoiminnalle. Tieddt myynnin optimoinnin
keinoja ja osaat soveltaa tata tietoa myynnin
tehokkaaseen toteuttamiseen. Kdytat tata tietoa
yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat laskeutumissivujen merkityksen yrityksen
digitaalisessa markkinoinnissa. Tiedat laskeutumissivujen
suunnittelun periaatteet ja osaat soveltaa tata tietoa
suunnitellessasi laskeutumissivuja yritykselle. Kaytat tata
tietoa yrityksesi kehittdmiseen.

Ymmarrat uudelleen kohdentamisen mahdollisuudet

ja osaat kayttaa uudelleen kohdentamista yritystanne
kiinnostavien asiakkaiden tavoittamisessa. Kadytat tata
tietoa yrityksesi kehittamiseen.



TEEMA: MYYNTI JA MARKKINOINTIPROSESSIT DIGITAALISESSA YMPARISTOSSA

OSAAMISTASO

Konversio-
optimointi
(Conversion
optimization)

Digitaalinen
ostoprosessi

Verkkosivujen
navigaation
suunnittelu

Markkinoinnin
ROl (return on
investment)

Asiakassuhteiden
hallinta (CRM)

RFM-analyysi

Kanta-
asiakasviestinta

Sitouttamisen
viitekehys
(Engage
framework)

Ymmarrat konversio-optimoinnin kasitteen ja merkityksen
verkkosivujen konversiomaarien kasvattamisessa. Osaat
soveltaa tata tietoa seka kayttaa analytiikkaa ja kayttajalta
saatua palautetta optimoidessasi yrityksen verkkosivuja.
Kaytat tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat digitaalisen ostoprosessin kasitteen ja
tiedat, minkalaisia vaiheita asiakas kdy lapi tehdessaan
digitaalista ostoprosessia. Kaytat tata tietoa yrityksesi
kehittamiseen.

Ymmarrat verkkosivujen navigaation suunnittelun
kasitteen ja tarkeyden yrityksen liiketoiminnalle. Osaat
soveltaa tata tietoa kehittdessasi yrityksen verkkosivuja.
Kaytat tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat markkinoinnin ROI:n kasitteen ja

tarkeyden yrityksen liiketoiminnalle. Osaat arvioida
markkinointitoimien tehokkuutta ja 16ytaa tehokkaimmat
kanavat ROl:ta kayttden. Kaytat tata tietoa yrityksesi
kehittamiseen.

Ymmarrat asiakassuhteiden hallinnan kasitteen ja
asiakassuhteiden tarkeyden yrityksen lilketoiminnalle.
Tunnistat yrityksen asiakassuhteiden vaiheet ja tiedat,
kuinka ne vaikuttavat asiakkaiden kayttaytymiseen ja
kaytettyihin digitaalisen markkinoinnin keinoihin. Kaytat
tata tietoa yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat asiakaskayttaytymiseen (viimeisin
ostoajankohta, ostotiheys, keskiostos) perustuvan
asiakkaiden luokittelun merkityksen yrityksen
liiketoiminnalle. Osaat soveltaa tatd suunnitellessa
digitaalista markkinointia ja erilaisia keinoja erilaisille
asiakasryhmille. Kaytat tata tietoa yrityksesi
kehittamiseen.

Ymmarrat kanta-asiakasviestinnan merkityksen yrityksen
asiakassuhteiden hallinnassa. Tiedat, minkélaisia
viestintaa yrityksen kanta-asiakkaat suosivat, minkalainen
viestintd saa heidat pysymaan asiakkaina ja ostamaan
lisaa. Kaytat tata tietoa yrityksesi kehittdmiseen.

Ymmarrat sitouttamisen viitekehyksen kasitteen

ja merkityksen asiakkaan sitouttamisessa. Tiedat,
minkalaisia toimintoja asiakkaan sitouttamisessa

voidaan kayttda asiakkaan ostopolun eri vaiheissa, jotta
asiakkaalle tuotetaan arvoa. Kaytat tata tietoa yrityksesi
kehittamiseen.



TEEMA: DIGITAALISEN MARKKINOINNIN JA MYYNNIN JOHTAMINEN

OSAAMISTASO

Markkinoinnin
kokonaisvaltainen

suunnittelu

SOSTAC-malli

Markkinoinnin
automaatio

Koneoppiminen
ja tekoaly
(machine learning
& artificial
intelligence)

Ymmarrat markkinoinnin kokonaisvaltaisen suunnittelun
kasitteen ja sen merkityksen yrityksen liiketoiminnassa.
Tiedat, minkalaisia vaiheita markkinoinnin
kokonaisvaltainen suunnittelu sisédltda. Osaat kayttaa tata
tietoa suunnitellessasi markkinointia. Kaytat tata tietoa
yrityksesi kehittamiseen.

Ymmarrat SOSTAC — mallin kdsitteen ja merkityksen
digitaalisen markkinoinnin suunnittelussa. Tiedat
malliin kuuluvat vaiheet ja eri vaiheisiin liittyvat
tekijat. Osaat soveltaa tata tietoa suunnitellessasi
digitaalista markkinointia. Kdytat tata tietoa yrityksesi
kehittamiseen.

Ymmarrat markkinoinnin automaation kasitteen ja sen
mahdollisuudet yrityksen digitaaliselle markkinoinnille.
Osaat soveltaa tata tietoa kehittdessasi yrityksen
digitaalista markkinointia. Kaytat tata tietoa yrityksesi
kehittamiseen.

Ymmarrat koneoppimisen ja tekodlyn kasitteet ja niiden
mahdollisuudet yrityksen digitaaliselle markkinoinnille.
Osaat soveltaa tata tietoa kehittdessasi yrityksen
digitaalista markkinointia. Kaytat tata tietoa yrityksesi
kehittamiseen.



	Check Box 85: Off
	Check Box 87: Off
	Check Box 89: Off
	Check Box 91: Off
	Check Box 93: Off
	Check Box 95: Off
	Check Box 97: Off
	Check Box 99: Off
	Check Box 101: Off
	Check Box 103: Off
	Check Box 105: Off
	Check Box 107: Off
	Check Box 109: Off
	Check Box 111: Off
	Check Box 113: Off
	Check Box 115: Off
	Check Box 117: Off
	Check Box 119: Off
	Check Box 121: Off
	Check Box 123: Off
	Check Box 125: Off
	Check Box 127: Off
	Check Box 129: Off
	Check Box 131: Off
	Check Box 133: Off
	Check Box 135: Off
	Check Box 137: Off
	Check Box 139: Off
	Check Box 141: Off
	Check Box 143: Off
	Check Box 145: Off
	Check Box 147: Off
	Check Box 149: Off
	Check Box 151: Off
	Check Box 153: Off
	Check Box 155: Off
	Check Box 157: Off
	Check Box 159: Off
	Check Box 161: Off
	Check Box 163: Off
	Check Box 300: Off
	Check Box 301: Off
	Check Box 302: Off
	Check Box 303: Off
	Check Box 304: Off
	Check Box 305: Off
	Check Box 306: Off
	Check Box 308: Off
	Check Box 310: Off
	Check Box 312: Off
	Check Box 314: Off
	Check Box 316: Off
	Check Box 318: Off
	Check Box 320: Off
	Check Box 322: Off
	Check Box 324: Off
	Check Box 326: Off
	Check Box 328: Off
	Check Box 330: Off
	Check Box 332: Off
	Check Box 334: Off
	Check Box 336: Off
	Check Box 338: Off
	Check Box 340: Off
	Check Box 342: Off
	Check Box 344: Off
	Check Box 346: Off
	Check Box 348: Off
	Check Box 350: Off
	Check Box 352: Off
	Check Box 354: Off
	Check Box 356: Off
	Check Box 358: Off
	Check Box 360: Off
	Check Box 362: Off
	Check Box 364: Off
	Check Box 2020: Off
	Check Box 2021: Off
	Check Box 2022: Off
	Check Box 2023: Off
	Check Box 2030: Off
	Check Box 2031: Off
	Check Box 307: Off
	Check Box 309: Off
	Check Box 311: Off
	Check Box 313: Off
	Check Box 315: Off
	Check Box 317: Off
	Check Box 319: Off
	Check Box 321: Off
	Check Box 323: Off
	Check Box 325: Off
	Check Box 327: Off
	Check Box 329: Off
	Check Box 331: Off
	Check Box 333: Off
	Check Box 335: Off
	Check Box 337: Off
	Check Box 339: Off
	Check Box 341: Off
	Check Box 343: Off
	Check Box 345: Off
	Check Box 347: Off
	Check Box 349: Off
	Check Box 351: Off
	Check Box 353: Off
	Check Box 355: Off
	Check Box 357: Off
	Check Box 359: Off
	Check Box 361: Off
	Check Box 363: Off
	Check Box 365: Off
	Check Box 2032: Off
	Check Box 2033: Off
	Check Box 2034: Off
	Check Box 2035: Off
	Check Box 2036: Off
	Check Box 2038: Off
	Check Box 2040: Off
	Check Box 2042: Off
	Check Box 2044: Off
	Check Box 2046: Off
	Check Box 366: Off
	Check Box 368: Off
	Check Box 370: Off
	Check Box 372: Off
	Check Box 374: Off
	Check Box 376: Off
	Check Box 378: Off
	Check Box 380: Off
	Check Box 382: Off
	Check Box 384: Off
	Check Box 386: Off
	Check Box 387: Off
	Check Box 388: Off
	Check Box 389: Off
	Check Box 390: Off
	Check Box 391: Off
	Check Box 392: Off
	Check Box 393: Off
	Check Box 394: Off
	Check Box 395: Off
	Check Box 396: Off
	Check Box 397: Off
	Check Box 398: Off
	Check Box 399: Off
	Check Box 400: Off
	Check Box 401: Off
	Check Box 2037: Off
	Check Box 2039: Off
	Check Box 2041: Off
	Check Box 2043: Off
	Check Box 2045: Off
	Check Box 2047: Off
	Check Box 367: Off
	Check Box 369: Off
	Check Box 371: Off
	Check Box 373: Off
	Check Box 375: Off
	Check Box 377: Off
	Check Box 379: Off
	Check Box 381: Off
	Check Box 383: Off
	Check Box 385: Off


