
1.  Tiedätkö mitä yhteistä on VR:llä ja   
 arabikeväällä?

• sosiaalinen media
• tiedottaminen
• myöhästyminen

2. Sanotaan, että kaikki digitalisoituu.   
 Mitä silloin tapahtuu?

• henkilökohtaisen palvelun merkitys  
vähenee 

• asiakaskokemuksen merkitys kasvaa 
• sitä ei kukaan tiedä

3. Saat yrittäjänä hyvää palvelua  
 verkossa. Mitä teet?

• kiitän
• jaan tiedon ystävilleni
• en mitään, sillä niin sen pitääkin mennä

4. Kuinka monta % asiakastiedosta   
 vanhenee vuodessa?

• 10
• 20
• 30

5. Mikä on verkkosivujen tärkein  
 ominaisuus?

• löydettävyys
• yrityksen ja tuotteiden esittely
• myynti ja markkinointi
• yritykselläni ei ole verkkosivuja

ELON DIGIVELHO -TESTIN VASTAUKSET

6. Mikä seuraavista on tärkein  
 sisältö verkkosivuilla?

• Miksi yritys on olemassa?
• Mitä yritys tekee?
• Miten yritys toimii?

7. Mikä on eväste?
• verkko- tai kampanjasivun kävijätavoite
• kohdennettua mainontaa
• linkki, joka johtaa omille sivuille
• tiedonkerääjä, jolla seurataan  

palvelun käyttöä 

8. Tiedätkö mitä NPS mittaa?
• asiakkaan todennäköisyyttä ostaa  

sinulta uudestaan tai suosittelua
• kuinka monta näyttökertaa yksi  

verkkomainos on saanut
• kuinka monelle saat myytyä  

verkkosivustosi kautta

9. Miten suunnittelet  
 markkinointisi verkossa?

• samalla tavalla kuin 10 vuotta sitten
• katsomalla mitä kilpailijat tekevät
• analyyttisesti ja optimoidusti
• en markkinoi verkossa



KYSYMYS 1: Tiedätkö mitä yhteistä on VR:llä ja arabikeväällä?
OIKEA VASTAUS: sosiaalinen media

PIENYRITTÄJÄ JA SOSIAALISEN MEDIAN ABC

A) ALOITA KUUNTELULLA
Selvitä, mitä sinusta puhutaan vai puhutaanko ollenkaan. Selvitä myös, mitä 
muista alan toimijoista puhutaan. Kiinnitä huomiota siihen, missä asiakkaat pu-
huvat ja minkä tyylisesti. Hakuja voit tehdä esimerkiksi Googlen kautta. 

B) VALITSE KANAVA
Kun tiedät, puhutaanko yrityksestäsi ja jos puhutaan, niin mitä, valitse missä 
haluat olla läsnä. Valinta on myös se, ettet mene someen lainkaan. Muista kuiten-
kin, että asiakkaat saattavat puhua sinusta siellä, osallistut itse keskusteluun tai 
et. Mieti, minne sinun on helpointa mennä. Jos olet entuudestaan ahkera Face-
bookin käyttäjä, on sinne meno helpompaa myös yrittäjänä.

C) PAIKOILLANNE – VALMIINA – HEP
Valittuasi kanavan, aseta tavoite ja aikataulu. Mitä haluat somelta? Montako kä-
vijää pyrit saamaan nettisivuillesi sen kautta? Kuinka monta fania haluat? Kuinka 
paljon pyrit myymään kanavan kautta? Tee myös aikataulu kuinka usein kanavaa 
päivität. 

HUOM!   
Ota kanavat haltuun yksi kerrallaan, älä 
rynnistä kaikkiin heti. Muista myös, että 
sosiaalisessa mediassa kerrot tarinaasi. 
Hyvä tarina saa ihmiset osallistumaan.

ELON DIGIVELHO -TESTIN VASTAUKSET



KYSYMYS 2: Sanotaan, että kaikki digitalisoituu.  
Mitä silloin tapahtuu?
OIKEA VASTAUS: asiakaskokemus

 
ASIAKASKOKEMUS ASUU YKSITYISKOHDISSA

Asiakaskokemus on asiakkaan muodostama käsitys yrityksesi toiminnasta. Se 
perustuu    kohtaamisiin, mielikuviin, tietoon ja tunteisiin, joita asiakkaallesi 
muotoutuu yrityksestäsi - myös sähköisesti. Nykyään ei enää riitä, että saa hyvää 
palvelua paikan päällä, vaan tämän palvelukokemuksen pitäisi välittyä yhdenmu-
kaisesti myös verkossa ja mobiilisti. Kun asiakkaan tunnekokemuksesta muodos-
tuu vahva myös sähköisesti, sillä on positiivinen vaikutus asiakaskokemukseen 
kokonaisuutena. Älä siis mieti, kuinka suuren osan voisit saada asiakkaan kuk-
karosta. Keskity sen sijaan siihen, millaisella palvelulla saat asiakkaan kukkaron 
koon kasvamaan.  

KYSYMYS 3: Saat yrittäjänä hyvää palvelua verkossa. Mitä teet?
OIKEA VASTAUS: jaan tiedon ystävilleni

EI PALVELUITA, VAAN PALVELUA

Asiakkaasi ovat valmiita markkinoimaan sinua ilmaiseksi, kun he ovat saaneet 
sitä palvelua, jota olivat hakemassa. Tunnetko tarinan: “Tapasin ystäväni, keskus-
telumme puikkelehti asiasta toiseen. Ystäväni mainitsi jossain yhteydessä, että 
minun kannattaisi käydä tutustumassa liikkeeseen X, koska hän oli saanut siellä 
erinomaista palvelua sekä juuri sen mitä oli tarvinnutkin. Ensimmäiseksi mainittu 
johti jälkimmäiseen, sillä seurauksella, että myös minä kävin, ja sain erinomaista 
palvelua sekä ostin sen mitä en juuri sillä hetkellä tarvinnut.” Suosittelun ja jaka-
misen merkitys on uskomatonta ja ne saa jos palvelee asiakasta. Samalla tavalla 
toimitaan myös verkossa: välitön palaute, arvostelut, suositukset… Kyse on asia-
kaskokemuksesta, joka halutaan jakaa eteenpäin – oli se hyvä tai huono. Huono-
jen kokemusten jakajillekin kannattaa vastata, sekin on palvelua.



KYSYMYS 4: Kuinka monta % asiakastiedosta vanhenee  
vuodessa?
OIKEA VASTAUS: 20%

PÄIVITÄ TIEDOT TASAISESTI, MYY TULOKSELLISESTI

Ajantasaiset asiakastiedot ovat tuloksellisten asiakaskohtaamisten edellytys. 
Kun asiakastietosi ovat kunnossa, yrityksesi myynti- ja markkinointitoimenpiteet 
tehostuvat, kun hukkakontaktoinnit ja väärinkohdistetut viestit vältetään.  Koska 
asiakastiedoista karkeasti ottaen 20–25 % vanhentuu vuosittain, vaatii asiakas-
tieto kuitenkin säännöllistä huoltoa ja ylläpitoa. Kuinka usein asiakastietoja pitää 
päivittää?
Jos asiakastietosi ovat päivittäisessä käytössä, on niiden jatkuva ylläpito välttämä-
töntä. Asiakkaiden kontaktointiin harvakseltaan käytettäviä tietoja sen sijaan on 
tarpeen päivittää kertaluontoisesti tasaisin väliajoin. Kunkin yrityksen tarpeet ovat 
kuitenkin yksilöllisiä, joten on hyvä arvioida päivityssykli oman tarpeen mukaan.

KYSYMYS 5: Mikä on verkkosivujesi tärkein ominaisuus? 
OIKEA VASTAUS: löydettävyys

LÖYDETTÄVYYS JA PARI YHTÄ TÄRKEÄÄ ASIAA

Jo perustiedoilla varustettu verkkosivu ilman päivitystoimintoa ajaa asiansa, kun-
han löydettävyys (hakukoneet) on huomioitu sivua rakennettaessa. Kuka sivusi 
tekeekin, ota hakukoneoptimointi puheeksi hänen kanssaan! Luo nykyisille ja 
uusille potentiaalisille asiakkaille laadukas kuva itsestäsi. Käytä värejä, fontteja ja 
logoja yhdenmukaisesti verkkosivuilla, mainoksissa, tuotteissa. Se lisää toimenpi-
teiden yhteisvoimaa ja yrityksesi erottuvuutta. Panosta hyviin kuviin.



KYSYMYS 6: Mikä seuraavista on tärkein sisältö verkkosivuilla? 
OIKEA VASTAUS: miksi yritys on olemassa

Pidä viestisi selkeänä. Pyri vastaamaan kahteen yksinkertaiseen kysymykseen: 
Miksi olemme olemassa? Mitä teemme paremmin kuin muut? Määrittele viestisi 
kristallinkirkkaaksi verkkosivuillasi ja sosiaalisessa mediassa.
Viesti hyvällä suomen kielellä. Se luo laatua tarjontaasi. Ja päinvastoin.

KYSYMYS 7: Mikä on eväste?
OIKEA VASTAUS: tiedonkerääjä, jolla seurataan  
palvelun käyttöä 

Evästeet ovat sivuston tietokoneelle tallentamia tietoja. Niiden tarkoituksena 
on tukea digitaalisten palvelujen käyttöä ja käytön seurantaa eli miten ja missä 
esimerkiksi verkkosivustolla liikutaan ja mitä siellä tehdään. Käytännössä eväs-
teitä hyödynnetään paremman asiakasymmärryksen saavuttamiseksi. Kerättyjen 
tietojen avulla voi korjata sivuston ongelmakohtia, muuttaa sivustoa paremmin 
palvelevaksi sekä kehittää myyntiä ja markkinointia.



KYSYMYS 8: Tiedätkö mitä NPS mittaa?
OIKEA VASTAUS: asiakkaan todennäköisyyttä ostaa  
sinulta uudestaan tai suosittelua

NET PROMOTER SCORE 

Haluatko tietää, kuinka uskollisia asiakkaasi ovat? Oletko utelias selvittämään, 
suosittelisivatko he sinua muille? Pyritkö tekemään asiakkaasi tyytyväisiksi? Las-
ke NPS-lukusi kysymällä Se tärkeä kysymys: “asteikolla 0-10, kuinka todennäköi-
sesti suosittelisit ystävälle tai kollegalle?” Saat selville, mitä mieltä asiakkaasi 
ovat ja paljon muuta. Asiakkaiden vastaukset luokitellaan kolmeen kategoriaan 
seuraavasti:

• 0 – 6 = Arvostelijat
• 7 – 8 = Passiviset
• 9 – 10 = Suosittelijat 

Voit tehdä kyselyn periaatteessa vaikka soittamalla. Asiakkaasi ovat todennäköi-
sesti ilahtuneita, kun otat heihin yhteyttä.  Vastaaminen ei vie aikaa. Kuitenkin 
tällä mallilla saat paljon tietoa asiakkaistasi ja heidän tyytyväisyydestä sekä 
erilaisista kehittämisen kohteista.



KYSYMYS 9: Miten suunnittelet markkinointisi verkossa?
OIKEA VASTAUS: analyyttisesti ja optimoidusti

9 VINKKIÄ YRITYKSESI MARKKINOINTIIN VERKOSSA

1. Mielikuva ratkaisee menestyksen. Niin verkkosivuilla kuin sosiaalisessa me-
diassa. Esitä ja kerro osaamisesi laadukkaasti, näyttävästi ja selkeästi. 

2. Panosta järkevästi. Suunnittele verkkosivusi ja markkinointisi huolella. 
Keskity ensin sivujen löydettävyyteen (hakukoneoptimointi), ulkoasuun sekä 
sisältöön, ja vasta sitten eri mainosmuotoihin. 

3. Aseta tavoitteet ja mittaa. Tavoitteita kannattaa pohtia pitkällä ja lyhyellä 
tähtäimellä. Seuraa niitä esim. Google Analyticsin avulla. 

4. Kuuntele asiakkaita ja mieti, voiko heidän tarpeitaan täyttää paremmin 
verkossa. Käytä verkkoa apuna myös asiakaspalvelussa. 

5. Ymmärrä. Valjasta verkkosivusi sekä asiakastiedon keräämiseen että myyn-
tityöhön. Kerätyn tiedon myötä sinulle syntyy ymmärrys siitä, miten hyödyn-
nät asiakkailtasi saamaa informaatiota. 

6. Luo kysyntää. Asiakas ostaa helpommin, kun muistat tarjota eli markkinoi 
ja myy. 

7. Verkostoidu. Hyödynnä Facebook/internet-foorumeita avun saamisessa. 

8. Rakenna sähköpostilista. Viesti säännöllisesti ja panosta sisältöön. Tarjoa 
hyötyjä asiakkaillesi. 

9. Ole kärsivällinen. Vaikka arki on kiireistä, löydä hetki aikaa digitalisoitumi-
selle. Etene pienin askelin, älä suotta tee digikärpäsestä härkästä.


