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KORONA ON
VAUHDITTANUT
VERKKOKAUPPAA
VIIDELLA VUODELLA

91% 188%

Verkkokaupan kasvu Noutotilausten
kivijalkakaupan kasvu
kustannuksella

Ecommerce index numbers 2020

TotalRetail - The Future is Now for Online Grocery Due to COVID-19
Contetsquare - The Digital Experience Benchmark Hub, marraskuu 2020
Lahde: Statista/Barclays Corporate




KOHTAA ASIAKKAASI
SIELLA, MISSA HE OVAT

Vuonna 2020 kivijalasta ostaminen muuttui
hankalaksi maailmanlaajuisesti. Nyt vain vuosi
mydhemmin verkkokauppa voi ennatyksellisen hyvin.
Business Insiderin mukaan 35% yhdysvaltalaisista
ostajista sanoo olevansa onnellisia, jos he eivat
koskaan enaa ostaisi kivijalasta. Tama kertoo, etta
digitaalisuus on tullut jadakseen.

Myds vanhemmat, vahemman tekniikkaa ymmartavat
ostajat ja uskollisimmat myymalaasiakkaat (esim. 63%
baby boomereista) kertovat, ettd myymalan
noutopalvelu paransi heidan yleistd ostokokemustaan.
Kun otetaan huomioon tama kuluttajakayttdaytymisen
perinpohjainen muutos, on aika tavata ostajat siella
missa he ovat monikanavaisen tai monikanavaisen
strategian kautta.

TASTA OPPAASTA SAAT LISAA TIETOA:

Sosiaalinen myynti
Klarna.

Oikea tuotetieto oikeissa kanavissa

~' akeneo

Tietouhkien estaminen eri kanavissa

»y Signifyd

Palvele asiakkaitasi oikealla tavalla

. dotdigitalsze

Kvamo



https://nrf.com/blog/how-covid-19-impacting-boomers-shopping-behavior
https://nrf.com/blog/how-covid-19-impacting-boomers-shopping-behavior
https://www.klarna.com/
https://www.akeneo.com/
https://www.signifyd.com/
https://dotdigital.com/

OMNIKANAVAINEN
OSTOKOKEMUS

“Omnikanavaisuus on meille térked termi, mutta keskivertoasiakkaalle
se on pelkkdad jargonia. Asiakkaat eivdt tiedd (eivétkd vdlttamdtia edes
vdlitd) kanavista - he ottavat yhteyttd missda ja milloin haluavat.

Taustalla on iso haaste tarjota saumattomia asiakaskokemuksia - on
tasapainoiltava vahittGiskaupan, tukkukaupan ja verkkokaupan vdlillé.
Ndiden osa-alueiden vdililld tavoittelemme Champion-kokemusta, joka
on vertaansa vailla.”

NICHOLAS FREDDI

Senior Manager Sales & Marketing eCommerce

Champion Group Europe




OMNIKANAVAMENESTYSTA
VARMISTAMASSA

Tayden palvelun omnikanavaisuuden palvelutalona me
Vaimolla ymmarramme haasteet digistrategian
rakentamisessa. Olemme auttaneet globaalisti
menestyvia asiakkaita, kuten Heineken, Champion, Helly
Hansen, Jaguar ja Jack Daniel’s.

Tasta oppaasta opit viimeisimmista muutoksista
asiakaskayttaymisessa ja saat tietoa, kuinka
kumppanimme voivat varmistaa menestyksesi
digitaalisessa liiketoiminnassa vuonna 2021 ja
tulevaisuudessa.

Kvamo

“Vaikeinta Champion-projektissa oli eri sidosryhmien
paljous. Heidén tarpeidensa huomioiminen oli
hankalaa, mutta Vaimo otti keskusteli kaikkien
osapuolten kanssa oikealla terminologialla ja varmisti,
ettd kaikkien toiveet otettiin huomioon.

Nyt meillé on webbisivu, joka ei ainoastaan palvele
asiakkaitamme, vaan myaos eri sidosryhmid.”

GEETA RANDEV

Digital Marketing Manager Champion Europe Group

¢| Low




SOSIAALINEN MYYNTI

Mita saumaton asiakaskokemus tarkoittaa
sinulle?

“Saumaton asiakaskokemus tarkoittaa, ettd ostaminen
tehdddn helpoksi, saumattomaksi ja kivuttomaksi,
tapahtui se sitten verkossa, myymdald&ssd,
noutopalvelun kautta tai mobiilissa. On térkedd viestié
yhdenmukaisesti ja tarjota kaikille asiakkaille samat
maksuehdot kaikissa kohtauspisteissd. Klarnan
maksutapa on 3 kertaa nopeampi kuin kilpailijoilla.
Palaavia Klarnan asiakkaita kohdellaan kuin missé
tahansa muussa verkkopalvelussa ja
yksinkertaistetaan heiddn ostoprosessiaan vaéhemmilléa
klikkauksilla ja esitdytetyilld lomakkeilla.”

KN

SAMANTHA MCCARTHY

Senior Marketing Manager, Klarna



https://www.klarna.com/

MITA DIGISTRATEGIASSA TAYTYY PRIORISOIDA?

Jotta verkkokauppa menestyy alati muuttuvassa
maailmassa, verkkokauppiaan taytyy keskittya
seuraaviin tarkeisiin aiheisiin:

e Asiakaskokemuksen priorisointi kaikissa kanavissa
e Digitaalisen presenssin laajentaminen nopeasti

° Mielenkiintoisen sisallon luonti

e  Saumattoman ja harmonisen asiakaskokemuksen
varmistaminen kaikissa kanavissa, helposta
maksamisesta brandi-identiteettiin saakka

Klarna.




OMAKSUVATKO OSTAJAT
UUSIA OSTOTAPOJA?

Asiakkaista ovat ostaneet verkosta
48% tuotteita, joita he ovat aiemmin

ostaneet ainoastaan myymalasta.

Koronapandemian myo6td ostajat ovat paasseet yli
monista verkkokaupan esteista ja ovat entistd
varmempia shoppailemaan netissa.

Klarnan mukaan 40-54 -vuotiaiden asiakassegmentti
kasvoi eniten pandemian aikana ja on nyt
Iso-Britannian toiseksi suurin segmentti.

Lahde: Klarna UK data, kesdakuu 2020

OMAKSUVATKO
VERKKOKAUPPIAAT UUTTA
TEKNOLOGIAA AJOISSA?

Parhailla verkkokauppaominaisuuksilla varustetut
vahittdiskaupat menestyvat kilpailussa. Erityisesti
menestyvat ne, jotka tarjoavat asiakkailleen
saumattomat maksutavat, kasvattavat
konversioastetta ja asiakkaan elinkaariarvoa.

Klarna.




MITEN VUOSI 2020
ON VAIKUTTANUT
ASIAKASKAYTTAYTYMISEEN?

Vuosi 2020 on muuttanut ostokayttaytymista ja
brandien suhtautumista asiakkaisiin seka kiihdyttanyt
nopeaa ja jatkuvaa muutosta.

Tulevaisuudessa on entista tarkeampaa omaksua
asiakkaiden tarpeet ja ja toiveet saumattomasta
omnikanavaisesta asiakaskokemuksesta.




PITAISIKO KAUPPIAAN
OLLA LASNA KAIKISSA
KANAVISSA?

Holistinen omnikanavaisuus alkaa olla olennainen
lahestymistapa muuttuvien kuluttajavaatimusten
seka verkkokaupan ja kivijalkakaupan lahentymisen
VUuoKksi.

Personoidun ja johdonmukaisen
asiakaskokemuksen luominen digitaalisissa
kanavissa ja kivijalkamyymaloissa lisaa kuluttajien
sitoutumista, helpottaa asiakashankintaa ja
asiakaspysyvyytta.

KUINKA KLARNA AUTTAA
ASIAKKAITAAN?

Klarnan maksutapa muuttaa inspiraatiot ostoiksi
kaikissa kanavissa, oli se sitten sosiaalinen media,
uudelleenmarkkinointi, mainokset, blogit tai
QR-koodein varustettu ulkomainonta.

Yhtendisen kokemuksen varmistaminen
kaikissa kanavissa antaa asiakkaan shoppailla
missa haluavat. Klarna toimii kaikissa
kanavissa.

Klarna.




OIKEA TUOTETIETO
KAIKISSA KANAVISSA

Mita saumaton asiakaskokemus tarkoittaa
sinulle?

“Saumaton asiakaskokemus ei tarkoita yhtendistd
kokemusta. Eri kanavissa tuotteet pitdd aina esitelld
kontekstissaan. Jopa niinkin yksinkertainen asia kuin
tuoteteksti on erilainen printissd, verkossa ja
sosiaalisissa kanavissa saatavilla olevan tilan mukaan.
Keskitetylld tuotetiedonhallinnan jarjestelmdallé
voidaan optimoida tuoteinformaatiota eri kanavissa ja
tehdd tuotteiden tutkimisesta ja ostamisesta

helpompaa.”
JOHN EVANS

Senior Director, Marketing, Akeneo



https://www.akeneo.com/

MITA DIGISTRATEGIASSA TAYTYY PRIORISOIDA?

Verkkokauppa kattaa nyt 30% kaikesta vahittdiskaupasta ja tdma luku tulee BBC:n mukaan vain nousemaan.
Koska verkkokauppa vie alaa myymaloilta, kauppiaiden taytyy luoda interaktiivisia ja mukaansatempaavia
digitaalisia kokemuksia.

Verkkokauppiaiden tulee ottaa huomioon seuraavat asiat digistrategiassaan:

e Varmista, ettad tuotetieto on ajan tasalla ja rikastettua, jotta se konvertoisi paremmin ja vahentaisi
palautuksia. Verkon markkinapaikoilla tuotetietojen pitaéa olla markkinapaikan vaatimusten mukaisia.

e Verkkokaupan muutosten mukana myos vanhemmat sukupolvet ostavat entistda enemman verkossa,

avaten uusia myyntimahdollisuuksia verkkokauppiaille. Targetoitu digistrategia ottaa huomioon taman
uuden asiakaspotentiaalin.

~! akeneo




OMAKSUVATKO OSTAJAT
UUSIA KANAVIA?

Ostajaryhmista erityisesti nuoret aikuiset tilasivat OSTAJAN LEMPIKANAVAT OSTAA VERKOSSA
verkosta vuonna 2020. Korona kiihdytti omnikanavaista

ostamista ja verkkokauppiaat, jotka ovat panostaneet e Noutopalvelu

taysilla digitaalisuuteen, nauttivat nyt lisdantyneestd e  Verkon markkinapaikat

myynnista. e Mobiilisovellukset

Tuotekokemus on sopeutettava naihin kasvaviin

Keskimaardinen kanavien kaytto N . .
kanaviin ja niiden vaatimuksiin.

(amerikkalainen kuluttaja):

4.7 3.2 & W

laitetta Sosiaalista Eri kanavaa kaytossa
kanavaa (webbisaitit,
sovellukset jne.)

~' akeneo

Lahde: Forrester




OMAKSUVATKO
VERKKOKAUPPIAAT
UUTTA TEKNOLOGIAA
AJOISSA?

ASIANTUNTIJAVINKIT AKENEOLTA

Vasta nyt verkkokauppaan keskittyvien kauppiaiden on
muistettava, ettd jokainen myyntikanava on erilainen ja
tuotetiedot pitdd sopeuttaa jokaiseen kanavaan ja
niiden vaatimuksiin.

Monet yritykset ovat nopeasti omaksuneet uusia
myyntitapoja ja vastanneet ndin haasteisiin omalla
toimialallaan.

Ruoan tukkukauppa Turner Price kdantyi Akeneon
puoleen auttaakseen heitd siirtymaan
B2B-kaupasta D2C-kauppaan, kun korona sulki
ravintolat alkuvuodesta 2020.

Kauppiaiden tulisi etsia tapoja kayttaa teknologiaa
houkuttelemaan asiakkaita verkossa. Made.comin
“Sofasizer” auttaa hahmottamaan huonekaluja
visuaalisesti ja helpottaa verkosta ostamista.

w? akeneo



PITAISIKO KAUPPIAAN
OLLA LASNA KAIKISSA
KANAVISSA?

Kauppiaan taytyy ymmartaa asiakkaan ostopolku.

Jos asiakkaat etsivat tuotteita useissa kanavissa ennen
ostamista, sinun tulee tietdad, missa kanavissa he ovat ja
varmistaa, etta yrityksesi on siella. Todellisuudessa
kauppiaiden on laajennuttava uusiin digikanaviin.

Verkkokauppaan siirtyminen on valttamatonta. Yritykset
ovat jo nahneet, ettd uudet digikanavat tarjoavat
halvemman ja tehokkaamman polun uusille markkinaille.
Ensin on kuitenkin selvitettava, missa asiakkaat ovat ja
sen tulisi ohjata laajentumista uusiin kanaviin.

Kauppiaat etsivat uusia kanavia
asiakaspotentiaalin laajentamiseksi. He
voivat esim. aloittaa myynnin netin
markkinapaikoilla.

Kauppiaat haluavat kansainvalistya

uusiin maihin. Tama vaatii tuotetiedon
lokalisointia.

w? akeneo




KUINKA AKENEO AUTTAA
ASIAKKAITAAN
DIGITALISAATIOSSA?

‘ “ akeneo PRODUCTS SERVICES COMMUNITY RESOURCES ABOUT TRY AKEN

Akeneo PIM auttaa kerdamaan, standardoimaan, ‘ Create superior product

rikastamaan, kontekstualisoimaan ja jakamaan experiences Are you a PXM Champion?
tuotetietoa kaikkiin tarvittaviin kanaviin, esim. e

verkkokauppa, mobiilisovellukset, printtimateriaalit jne. ;7223553221"“”"”“"“”““"“’

PN LEARN MORE

Kauppiaat ovat ongelmissa digistrategiansa kanssa, ellei
tuotetietoa ole mietitty jokaista kanavaa varten. Kontekstiin ‘ FIE

sopivat tuotetiedot ovat jokaisen myyntikanavan mukaisia ja .?& o
yhtenaisid. Kun mietitdan strategiaa moneen eri kanavaan,
Akeneo PIM tuottaa tuotetiedot jokaiseen kanavaan nopeasti
ja kasvattaa konversiota.

" akeneo




TIETOTURVAUHKIEN
TORJUNTA KAIKISSA
KANAVISSA

s

Mita saumaton asiakaskokemus tarkoittaa
sinulle?

"Saumaton asiakaskokemus on sellainen, josta asiakas ei
edes tiedd. Se alkaa selailulla monella eri laitteella ja

palaamisella takaisin keskeyttdmdtté ostoprosessia. Se 4o\
Jjatkuu keskeytymditté Iépi tietojen syston ja lopulta osto (@) it
vahvistetaan heti siinG kanavassa, joka on asiakkaalle /
mieluisin. Lopuksi asiakkaalle kerrotaan tilauksen tilanne
prosessin eri vaiheissa, kunnes se saapuu perille."

o~

ED WHITEHEAD
Managing Director EMEA, Signifyd

P



https://www.signifyd.com/

MITEN VUOSI 2020 MUUTTI ASIAKASKAYTTAYTYMISTA
JA OMAKSUVATKO ASIAKKAAT UUSIA KANAVIA?

35% 450% 48%

Verkkokaupan myynnin Noutotilausten kasvu Brittikuluttajien maara,
kasvu vuodessa joulukuussa 2020, jotka tulevat kayttdamaan
Euroopassa, tammikuu verrattuna vuoteen 2019 noutopalvelua enemman
2021 vuonna 2021 kuin ennen
pandemiaa

Vaikka kuluttajat ovat siirtyneet uusiin digikanaviin jo vuosien ajan, koronapandemia

on kiihdyttanyt muutosta entisestaan.

coae y o t . Lahde: Signifyd
D2C tulee pysymdan suosittuna pitkaan viruksen nujertamisen jalkeen.

L) Signifyd




OMAKSUVATKO
VERKKOKAUPPIAAT
UUTTA TEKNOLOGIAA

AJOISSA?

DIGITAALISUUS ON TULLUT JAADAKSEEN

Kauppiaat ehtivat viela omaksua uutta teknologiaa.
Emme usko kuluttajien palaavan kokonaan takaisin
vanhoihin ostotottumuksiinsa. Verkkokaupan kasvutahti
tulee hidastumaan, mutta kuluttajien uudet digitavat ovat
nyt vuosia edelld aikaa ennen pandemiaa.

Brittikuluttajista sanoo, ettd he tulevat

o)
ostamaan pandemian jalkeen eri
83 /o demian jalk i

tavalla kuin ennen pandemiaa.

Source: Signifyd

Yritykset ovat omaksuneet uusia kanavia eri tavalla.
Kun viranomaiset sulkivat kauppoja ja asiakkaiden
pelot kasvoivat, pandemia todella kuritti kauppiaita,
jotka eivat olleet investoineet digitaalisuuteen.

Digitaalisuuteen panostaneet yritykset selvisivat
pandemiassa hyvin. Useat yritykset ovat omaksuneet
ketteran toimintatavan hyvien kumppanien kanssa,
jotka auttavat heita operatiivisella tasolla. Samalla he
ovat onnistuneet antamaan asiakkailleen fantastisen
asiakaskokemuksen.

» Signifyd




PITAISIKO KAUPPIAAN OLLA LASNA

KAIKISSA KANAVISSA?

El KAIKKIIN KANAVIIN KERRALLA

Amazonin aikakaudella mitd&n kanavaa ei voida jattaa
huomiotta. Kauppiaiden taytyy kohdata asiakkaansa sielld,
missa he ovat. Kuitenkaan kaikkea ei tarvitse tehda kerralla,
vaan tulisi miettia strategia, joka toimii heidan toimialallaan.

e Brandit, jotka ovat tottuneet myymaan
vahittdiskaupassa, ovat alkaneet myyda suoraan
asiakkaalle. Talloin heilla on taysi kontrolli
toimitusketjuun ja myynnin tuottoon.

e Monet yritykset ovat siirtyneet noutotilauksiin
pandemian ja muuttuneen ostokayttaytymisen vuoksi.

MITA ENEMMAN KANAVIA, SITA ENEMMAN
TURVALLISUUSUHKIA

Kanavastrategian kanssa kannattaa olla tarkkana.
Jokaisella kanavalla on etunsa, haasteensa ja haittansa.

e Verkkomyynti pakottaa myyjan kattamaan
myyntipetokset, kun taas myymalapetokset kattaa
pankki.

e Noutotilauksissa on sama riski ja lisdhaasteena
tarve kasitella tilaus nopeasti ja tehda niin ilman
toimitusosoitetta, joka auttaisi tilaajan
henkildllisyyden vahvistamisessa.

Signifyd




MITEN SIGNIFYD AUTTAA ASIAKKAITAAN
DIGITALISAATIOSSA?

Signifyd SOLUTIONS v PULSE v  CUSTOMERS

Signifyd suojaa brandeja petoksilta ja kuluttajien vaarinkaytolta. N
Guaranteed Protection &

Monet yritykset ovat nyt siirtymassa myymaan suoraan Prevention
kuluttajalle, mutta eivat voi siirtya uusiin kanaviin kohtaamatta
verkkopetoksia. Esimerkiksi valtuuttamattomat jalleenmyyjat
ostavat alhaisella hinnalla yhdellda markkinalla ja myyvat korkealla
hinnalla toisaalla. Jotkut kuluttajat saattavat myds esittda vaaria
vaitteitd saadakseen ilmaisia tai alennettuja tuotteita. Signifyd
varmistaa, ettd ndma haasteet eivat hidasta siirtymista uuteen

myyntl kanavaan. Optimize Revenue. Eliminate Ecommerce Fraud. Ensure Protection.

ECOMMERCE FRAUD PREVENTION THAT MERCHANTS AND COMPANIES CAN TRUST

Signifydin asiakkaat ylittivat pandemiaa edeltdneet
myyntiennusteensa maailmanlaajuisesti jopa kaksinkertaistamalla

myyntinsa.

£ Signifyd




PALVELE ASIAKKAITASI
OIKEALLA TAVALLA

Mita saumaton asiakaskokemus tarkoittaa sinulle?

“Se tarkoittaa kanavien hallintaa. Térkeintd on
kayttad hyvdaksi eri kohtauspisteiden dataa
luodaksesi saumattoman asiakaskokemuksen. Ja
samalla kun asiakkaat shoppailevat verkossa,
yrityksen on kohdattava heidét sielld, missé he ovat.
Heiddn taytyy vakuuttaa asiakkaille, ettd he saavat
mitd haluavat, milloin ja miten haluavat.”

CHRIS CANO

Content team lead, dotdigital



https://dotdigital.com/

MITA DIGISTRATEGIASSA
TAYTYY PRIORISOIDA?

HOLISTINEN MARKKINOINTISTRATEGIA

Vuonna 2021 heikko verkkopresenssi merkitsee tulojen
menetysta. Miten on markkinointikanaviesi laita -
toimivatko ne yhteen yhdistaakseen tietoja ja
parantaakseen asiakaskokemusta? Holistinen
markkinointistrategia, jossa kanavat ja alustat toimivat
yhteen, tuo kilpailuetua. Se auttaa myos tilanteessa, kun
tilauksia alkaa tulla ovista ja ikkunoista kuten pandemian
alkaessa.

dotdigital




KIVIJALKAMYYMALOIDEN VIE MYYMALAKOKEMUS
VOIMA VERKKOKAUPPAAN

Jos ostajat voivat chattailla reaaliajassa myyjan kanssa,
navigoida sivustolla helposti ja I10ytaa etsimansa tuotteet,
verkkokauppasi tulee menestymaan vuonna 2021.

Maailmanlaajuisesti yli 20 tuotekategorian osalta data
nayttaa, etta verkkosivujen selailu ja verkko-ostokset
kasvoivat ennatysmaisiin lukemiin. Silti
myymadlashoppailulla on muutamia etuja:

e  Kuluttajat kayttavat enemman rahaa, koska
he voivat koskettaa ja sovittaa tuotteita
myymalassa.

e Myyjat ovat asiakkaan apuna parantamassa
ostokokemusta.

Nama vahvuudet tarkoittavat, etta verkkokauppaiden
on parannettava ostokokemusta esim. saumattomalla
kayttoliittymalla ja Al-ominaisuuksilla.

« dotdigitalsze-




KUINKA DOTDIGITAL AUTTAA ASIAKKAITAAN
DIGITALISAATIOSSA?

SAHKOPOSTI TEKSTIVIESTI CHAT

Sahkoposti on Asiakkaasi katsovat Reaaliaikainen chat vie myyjan
omnikanavaisen strategian puhelimiaan 150 kertaa asiakkaan luokse. Asiakkaat
olennaisin osa ja se voidaan paivassd ilman haluavat keskustella, koska he
asiakastiedon avulla yhdist&a internet-yhteytta. pystyvat antamaan palautetta ja
myos muihin kanaviin, kuten

s y - saamaan vastauksia
o Tekstiviestien |ahettaminen T .
webbisivu, markkinointialustalta on kysymyksiinsa heti. Pandemian
tekstiviestikampanijat, helppoa vahentdessa laheisia
Facebook-mainonta jne. ' kontakteja, live chat on tullut

entista tarkeammaksi.

) dotdigitalsze-




CORE OF COMMERCE

KVAIMO

TARVITSETKO APUA OMNIKANAVAISEN
ASIAKASKOKEMUKSEN LUOMISEEN?

Hyvat yritykset toimivat kuten jaakiekonpelaajat - he
eivat mene sinne, missa kiekko on, vaan sinne, minne
kiekko on menossa. Yhdessa kumppaniemme kanssa
Vaimo auttaa yrityksia ottamaan kayttoon
omnikanavaisen strategian palvellakseen asiakkaitaan
parhaalla mahdollisella tavalla.

Lue lisaa ja ota meihin yhteytta: vaimo.com/fi

‘ 2020
A\ MAGENTO COMMERCE: DIGITAL EXPERIENCE
SOLUTION PARTNER OF THE YEAR

COMMERCIAL | EMEA

VAIMO VOI AUTTAA.

Digitaalisen alustan ja strategian luonti
Digitaalisten jarjestelmien turvaaminen
Omnikanavaisen asiakaskokemuksen parantaminen

Asiakashankinnan ja lanseeraamisen optimointi



http://vaimo.com/fi

OPI LISAA.

OPI LISAA DIGISTRATEGIAN
RAKENTAMISESTA

CHAMPIONIN TARINA OIKEAN
VERKKOKAUPPATEKNOLOGIAN

VALINNASTA

A CORE OF COMMERCE



https://commerce.vaimo.com/champion-webinar
https://commerce.vaimo.com/fi/champion-webinaari
https://commerce.vaimo.com/guide-digital-strategy-roadmap?_gl=1*1iy8o00*_ga*MzY0MTA4NTQyLjE1OTE2MjAxNjI.*_ga_6VG5SHE21M*MTYxMzEyMjMxNi4zNTAuMS4xNjEzMTIyNDE3LjA.
https://commerce.vaimo.com/fi-fi/digistrategian-rakentaminen
https://commerce.vaimo.com/guide-digital-strategy-roadmap
https://commerce.vaimo.com/champion-webinar

VAIMO

Vaimo on yksi maailman arvostetuimmista digitaalisen kaupan
asiantuntijoista. Tayden palvelun toimistona ja omnikanavaisuuden
asiantuntijana tarjoamme strategia-, suunnittelu-, kehitys- ja muita
palveluita jalleenmyyjille, brandeille ja valmistajille maailmanlaajuisesti.

Vahva fokus, laaja kokemus ja syva asiantuntemus B2B/B2C-kaupassa,
PIM-jarjestelmissa, tilaustenhallinnassa ja ERP-integraatioissa tekevat

meista avainkumppanin vauhdittamaan digitaalisen kaupankaynnin 2008
menestysta. Vaimolla on yli 10 vuoden kokemus teknisesta _—
huippuosaamisesta. Koska olemme sitoutuneet auttamaan perustettu

asiakkaitamme menestymaan liiketoiminnan kehittamisessa,
digitaalisessa strategiassa ja asiakaskokemuksen suunnittelussa
olemme saavuttaneet aseman Adoben Platinum Solution Partner
-kumppanina.

Vaimolla on paikalliset toimistot 15+ markkinassa EMEA-, APAC- ja
Pohjois-Amerikan alueilla ja Vaimolla on yli 500 tydntekijaa. Olemme
kansainvalisesti lasna, mika antaa meille mahdollisuuden kehittaa
l&heisia ja pitkdaikaisia asiakassuhteita.

Lue lisaa meista osoitteesta www.vaimo.com.

' Adobe
‘ Solution Partner

PLATINUM

ple) 500+

toimistoa tydntekijaa

K VAIMO



https://www.vaimo.com
https://www.vaimo.com/

