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DIGISTRATEGIAN RAKENTAMINEN

Vaimo tyoskentelee jalleenmyyijien, brandien ja valmistajien kanssa ympari maailmaa
auttaakseen heita vauhdittamaan digitaalista kasvuaan. Keskeinen osa matkalla menestykseen
on tietda, minne olet menossa yrityksena ja miksi olet valitsemallasi tiella.

Digitaalisen strategian ja yritystarpeiden méaéaritteleminen voi joskus tuntua ylivoimaiselta tehtavalta.
Useimmat verkkokauppaprojektien tiimit kayvat paivittain lapi pitkan luettelon kehityskohteista ilman selke&aa
kasitysta siita, mitka digitaaliset toiminnot viime kadessa vaikuttavat heidan liiketoimintansa menestykseen
ja auttavat heita saavuttamaan tavoitteensa. Meilla on selkeita esimerkkeja yrityksista, jotka maarittelevat ja
seuraavat digitaalista etenemissuunnitelmaa ja saavuttavat tai jopa ylittavat tavoitteensa. Olemme nahneet
my0s yrityksia, joissa ei keskityta maarittelemaan, mita digitaalisen kaupan menestys tarkoittaa yritykselle.
Tana paivana yrityksellasi on paljon paremmat mahdollisuudet selviytyd, jos suunnittelet tehokkaasti.

“It’s crucial to have the right people around to guide you. That’s
why we’ve been working on roadmaps with Vaimo. | love the
roadmap approach as you can project targets for the future and
measure along the way.”

NICHOLAS FREDDI
Senior Manager Sales and Marketing E-Commerce

Champion Europe Group
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Autamme Vaimolla asiakkaitamme rakentamaan ja kehittamaan
digistrategiaansa raataloimalla teknisia ratkaisuja kunkin
1 O+ yrityksen erityistarpeisiin. Jotta voimme luoda menestyvan
pitkaaikaisen kumppanuuden, keskitymme sovittamaan
tiimimme asiakkaidemme tavoitteisiin ja menestyskriteereihin.
vuoden kokemus Olemme ylpeitd yhteistyéstamme monien eri alojen yritysten
digitaalisesta liiketoiminnasta kanssa jo yli 10 vuoden ajan. Tén& aikana olemme kerdnneet
valtavan kokemuksen auttaa yrityksia paitsi maarittelemaan,
myds saavuttamaan digitaaliset tavoitteensa.

Yksi tarkeimmista tavoitteistamme on asiakastyytyvaisyys. Tata varten olemme kehittaneet asiakkuuden
hoitomallin varmistaaksemme, ettd olemme aina linjassa asiakkaidemme tavoitteiden kanssa ja
tyoskentelemme heidan kanssaan kasvun ja menestyksen saavuttamiseksi.

Regular, meaningful engagement between teams (Vaimo’s team dedicated
to a specific client and eCommerce team at client side)—weekly updates,
quarterly strategic check-ins, demos and retros

Clear, aligned ways of working

Alignment on short, mid and long-term goals with a client

Key aspects
of client success:

The roadmap is defined and shared between the client and Vaimo

Goals & roadmaps are shared with teams on Vaimo and the client-side

Client scoreboards are shared with key performance metrics & goals

Seuraavassa erittelemme jokaisen vaiheen ja naytamme, kuinka digistrategian etenemissuunnitelma luodaan.
Sisallytamme mukaan vinkkeja, suosituksia, parhaita kdytantoja ja tutkimuksia opastamaan sinua strategian
luonnissa.
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VAIHE 1: DIGITAALISET TAVOITTEET

Digistrategian Rakentaminen

DIGITAALISET TAVOITTEET

Kun ldahdetddn rakentamaan digistrategiaa, ensin maaritelladn digitaaliset tavoitteet. Tama prosessi
alkaa yrityksen tavoitteiden tunnistamisesta. Usein ne on jo maaritelty ja liittyvat liikevaihtoon tai
markkinaosuuksiin. Olennaista on ymmartaa, mitka digitaaliset osa-alueet ja aktiviteetit tukevat naiden
liiketoimintatavoitteiden saavuttamista.

Suuremmissa tiimeissa suositellaan demokraattista lahestymistapaa, jossa laajemmat IT-, markkinointi- ja
verkkokauppatiimit voivat kaikki myotavaikuttaa tulevaisuuden suunnittelemiseen ja sitten tavoitteiden
asettamiseen. Tavoitteen asettaminen alkaa kuvittelemalla, etta tavoite on saavutettu. Tassa harjoituksessa
kaikki tiimin jasenet miettivat, mita tavoitteen saavuttamiseksi tehtiin. Yksinkertainen danestysprosessi ja
|dydosten ryhmittely voivat tuottaa selkeitd malleja ja ideoita siitd, mista aloittaa tavoitteiden asettaminen.

Tavoitteiden tulisi noudattaa SMART-sdantoa:
e Specific, Measurable, Achievable, Realistic ja Time-bound.

Tavoitteiden tulisi ilmoittaa selvasti Iahtotilanne/nykytila,

tulevaisuuden tavoite ja milloin saavutat taman.

Tarkastelemme tavoitteita usein lyhyella, keskipitkalla ja
pitkalla aikavalilla.
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Lyhyen aikavilin tavoite (neljannesvuosittain)
Kasvata asiakaskuntaa ensimmaisen neljanneksen 20 000:sta 22 000:een toisen vuosineljanneksen
aikana
Kasvata B2B-liikevaihdon osuutta kokonaistuloista kesdakuussa 2020 30%:sta 50 prosenttiin kesdakuussa
2021
Lanseeraa uusi verkkokauppa aikataulussa ja pysyen budjetissa
Kasvata oman tuotemerkin tuotevalikoimaa 25%:n osuudesta 50%:iin vuoteen 2023 mennessa
Ota kayttoon tuotteiden raatalointi verkkosivustolla, jotta asiakkaat voivat personoida tuotteita

Keskipitkan aikavdlin tavoite (vuosittainen)
Kasvata B2B-liikevaihdon osuutta kokonaistuloista kesdakuussa 2020 30%:sta 50 prosenttiin kesdakuussa
2021
Lanseeraa uusi verkkokauppa aikataulussa ja pysyen budjetissa

Pitkan aikavdlin tavoite (2-5 vuotta)
Kasvata oman tuotemerkin tuotevalikoimaa 25%:n osuudesta 50%:iin vuoteen 2023 mennessa
Ota kayttoon tuotteiden raatalointi verkkosivustolla, jotta asiakkaat voivat personoida tuotteita

Sinulla voi olla monta tavoitetta, mutta varmista, etta niita ei ole liian vahan, ettei strategiasta tule
epamaadrainen. Tavoitteita ei mydskaan voi olla liian montaa, etteivat ihmiset meneta fokusta tarkeisiin
tavoitteisiin. Kun lyhyet, keskipitkan ja pitkan aikavalin tavoitteet on maaritelty, varmista, etta ne jaetaan
avoimesti.

Tavoitteiden asettaminen tarkoittaa myos prosessin, viestinnan ja toimintatapojen maarittelemista, mika
lopulta helpottaa menestysta ja kasvua. Vaimolla tydskentelemme ahkerasti palvellaksemme jokaisen
asiakkaan yksildllisia tarpeita. Tarkistamme tavoitteet asiakkaittemme kanssa neljannesvuosittain ja
seuraamme menestystd, jotta tunnistamme, milloin ja mitka osa-alueet tarvitsevat huomiota.

Jos tarvitset inspiraatiota tavoitteiden asettamiseen, saatat I10ytaa sita

Jos etsit tyokalua digistrategiaasi varten, saatat |6ytaa joitain malleja

Seuraavassa sarjan artikkelissa kasittelemme, kuinka tunnistaa tarkeimmat mittarit, jotka edistavat yrityksesi
verkkokaupan menestysta.


https://www.consultancy.uk/news/24529/mckinseys-framework-for-digital-transformation-strategy
https://www.consultancy.uk/news/24529/mckinseys-framework-for-digital-transformation-strategy
https://slideuplift.com
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VAIHE 2: MITTARIT

Digistrategian Rakentaminen

MITTARIT

Keskeinen osa prosessissa on se, miten "menestys” maaritellaan jo varhaisessa vaiheessa — mitda menestys
merkitsee sinulle verkkokauppiaana? Yksi parhaimmista tavoista tehda tama on varmistaa, etta digistrategia
on hyvin maaritelty ja kaikki sidosryhmat ymmartavat sen.

Tarkeita vaiheita digistrategian suunnitteluprosessissamme ovat:
Tunnista liiketoiminta- ja digitaaliset tavoitteet lyhyella, keskipitkalla ja pitkalla aikavalilla
Tunnista keskeiset mittarit, jotka johtavat menestykseen
Loyda taktiikat (aktiviteetit ja projektit), joilla paastaan menestykseen
Priorisoi aktiviteetit ja projektit kustannusten ja vaikutusten mukaan
Luo teemakohtainen ylatason suunnitelma
Luo visuaalinen aikapohjainen suunnitelma

Tassa artikkelissa tarkastellaan parasta lahestymistapaa mittareiden asettamiseen, mittaustiheytta, miksi
mittarit epdonnistuvat ja muutamia lisdvinkkeja sen varmistamiseksi, ettd mittarit eivat ole vain asetettu
oikein, vaan tavoitteesi todellakin saavutetaan. On tarkeaa maarittaa mittarit, jotta niilla on suora vaikutus
tavoitteiden saavuttamiseen.

Mittareiden tavoite on olennainen osa yrityksen menestysta. Jokaisessa lilkketoiminnassa on tavoitteita,
liittyen esim. taloudelliseen menestykseen, asiakastyytyvaisyyteen, toiminnan tehokkuuteen jne.
Mittarit on asetettu mittaamaan tavoitteiden tehokkuutta ja varmistamaan, etta suunnitellut aktiviteetit ja
projektit auttavat sinua padsemaan maaliin.
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MITTAUSTIHEYS
On tarkeaa tietaa, kuinka usein seuraat mittareita. Taajuus voi avata uusia mahdollisuuksia ja jopa auttaa
|dytamaan erilaisia tapoja saavuttaa tavoitteesi. Seuraavia frekvensseja kaytetaan yleisesti:

Live (seurataan jatkuvasti)

Paivittdin

Viikottain

Kuukausittain

Neljannesvuosittain

Kahdesti vuodessa

Vuosittain

Tarkeda on myds asettaa lyhyen ja pitkan aikavalin mittarit. Nakyma lyhyen aikavalin tavoitteista ja pidemman
aikavalin visiosta antaa hyvan yleiskuvan strategiastasi. Aloita pitkan aikavalin tunnusluvuilla ja maarittele
lyhytaikaiset tavoitteet sielta taaksepain. Lyhyen aikavalin mittareiden asettamisen todellinen hydty on, etta
se voi antaa sinulle nopean palautteen suoritustasostasi ja antaa aikaa kurssin korjaamiseen.

Jata tilaa tavoitteiden uudelleenarviointiin ja ole realistinen todellisen suorituskyvyn ja tulevaisuuden
tavoitteiden suhteen.

TAVOITTEIDEN ASETTAMINEN

Varmista ensin mita mittareita kaytat. Yleisesti voit kdyttaa tunnettuja ja kdytettyja mittareita, jotka
liittyvat asiakaskokemukseen ja taloudelliseen menestykseen, mutta voit perustaa ne myos aika- ja
kustannussaastoihin.

Joitain esimerkkeja:
Liikevaihto
Konversioaste
Kavijakohtaiset tulot
Asiakkaan elinkaaren arvo
NPS
Asiakastyytyvaisyys
Tilauksen keskimaarainen arvo
Aika sivustolla
Asiakaspalvelun tehokkuus



Opas: Digistrategian rakentaminen

Seuraavaksi on tarkeda asettaa lahtotilanne. Tama tarkoittaa nykyista tilaasi. Lahtotilanteeseen viitaten voit
asettaa pitkan ja lyhyen aikavalin tavoitteesi.

Lopuksi, maarittele tavoitteille ja mittareille aikaikkuna. Hyva tapa on kayttaa esim. seuraavaa:
Suurenna / pienenna (mittari) X:sta (Iahtotilanne) Y:ksi (tavoite) Z:aan mennessa (aikaikkuna)

Esimerkiksi: Kasvata liikevaihtoa 1 miljoonasta 2 miljoonaan vuoteen 2023 mennessa

Customer Engagement & loyalty,

Experlential CSAT rating 84 95 March 2021 Quarterly CRM Tool Porsanalisation
' Experiential i Net Promoter Score -10 o March 2021 { Quarterly ' CRM Tool . Customer Engagement & loyalty,
Experiential Reviews (avg rating) 3 stars 4.5 stars March 2021 Quarterly Reviews Tool Cuminmes Engag::::: & loyaity, UX &
' Experiential i Bounce Rate i 62% 40% March 2021 ' Monthly ' Analytics i UX & content, Performance
Experientil Communtty Size- Emall (DB) 75000 | 100000 | March2021 | Monthly EMS 1 & Content, c‘l’:;:"':' Enoo0uRest
» Experiential { Page Speed i 25 50 March 2021 » Monthiy » Google Pagespeed Insights i Performance Optimisation
Experiential Largest Contentful Paint 3s <258 March 2021 Monthly l Google Pagespeed Insights Performance Optimisation
Experiential Cumulative Layout Shift 05s <015 March 2021 Monthiy Google Pagespeed Insights Performance Optimisation
Financial i Revenue i £230,000 : £350,000 | March 2021 : Quarterly : ERP i Checkout, Performance, Personalisation
Financial : Conversion Rate (Mobile) . 0.50% % March 2021 ' Quarterly ' Analytics . Checkout, Performance
Financial Average Order Value (AOV) ©o £45 March 2021 Monthly Analytics Checkout, Performance, Personalisation
Financial Customer Acquisition Cost (CAC) €5 £10 March 2021 ' Monthiy Analytics UX & content, Performance
Financial Shopping c"'fs‘::b:;‘l"mmm . 80% 60% | Morch2021 | Monthly Anolytics Checkout, Performance
Finoncial Customer Lifetime Value {CLV) £150 €250 | Morch2021 |  Monthly Anolytics Cuswme:";ﬁ::‘:? Soym_y.
Financial Revenue per visitor asp €© March 2021 Monthiy Analytics Checkout, Performance, Personalisation

VASTUU

Kaikilla mittareilla tulisi olla omistaja, joka vastaa seurannasta ja asetettujen tavoitteiden saavuttamisesta.
Mittarit tarvitsevat jatkuvaa hoitamista ja arviointia. Mittarit voidaan sitoa myds yksilon suoritukseen. Talla
voi olla suora ja positiivinen vaikutus liiketoiminnan tavoitteiden saavuttamiseen.

Lopuksi on tarkeda muistaa, etta mittarit voivat myds epaonnistua. Joitakin yleisia syita tahan ovat mittarit,
jotka eivat ole tasmallisia eika niita ole maaritelty oikein. Mittarit voivat myds epdonnistua, kun mittaaminen
on epaselvaa. Kannattaa varmistaa, etta sinulla on paasy tarvittavaan dataan etukateen. Viimeiseksi on
hyva varmistaa, etta tavoitteet ovat saavutettavissa. Lyhyen ja pitkan aikavalin tavoitteiden tarkasteleminen
oikealla taajuudella auttaa sinua ymmartamaan, oletko oikealla tiella vai et.
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VAIHE 3: AKTIVITEETIT JA PROJEKTIT

Digistrategian rakentaminen

AKTIVITEETIT JA PROJEKTIT

Seuraavassa keskustelemme siitd, miten tunnistaa ja suunnitella aktiviteetteja ja hankkeita, joilla paaset
tavoitteisiisi.

Vaimo on yhteydessa asiakkaisiin heidan suunnitelmiensa eri vaiheissa. Olemme kehittaneet raataloityja

lahestymistapoja vastaamaan asiakkaiden erilaisia tarpeita varmistaaksemme, etta alan parhaat kaytannot
huomioidaan.
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SKENAARIO 1: ASIAKKAALLA EI OLE KEHITYSLISTAA TAI IDEAA PROJEKTIEN JA AKTIVITEETTIEN
VAATIMUKSISTA

Tassa lahestymistavassa pyrimme asiakkaan kanssa I0ytamaan mahdollisuuksia. Naista keskustellaan
ja suunnitellaan vision, tavoitteiden ja menestystekijoiden kannalta. Kriittinen ndkokohta strategian
onnistumisessa on sen varmistaminen, etta sinulla on riittdvasti projekteja ja aktiviteetteja, jotka tukevat
asettamiasi yritystoiminnan tai verkkosivuston tavoitteita.

Tassa skenaariossa kdaytamme tydkaluja, kuten ja
tarkistaaksemme liiketoiminnan, ihmisten, prosessien ja verkkosivustojen kokemuksen avainalueet. Niihin
siséltyy arvioita, esimerkiksi:

01. CRM & Asiakaspalvelu 08. Haku 15. Valikoima & hinnoittelu
02. Sosiaalinen media & 09. Selaus 16. Maksutavat
viestinta

03. Haku & markkinointi 10. Monikanavaisuus 17. Digitaglingn_
markkinointi

04. Personointi 1. Kokemus mobiilissa 18. Tilauksen hallinta

05. Verkkokauppa 12. Kokemus tietokoneella 19. Tuotetiedot

06. Sisalto 13. Myyntikanavat 20. Jarjestelma & tydkalut

07. Ostopolku 14. Asiakasdata 21. Digitiimin kyvykkyydet

Saat selvyyden
siitd, miten voit parantaa asiakaskokemustasi konversion kasvattamiseksi

Dk
e Bt ExpeiTop
omeR SE RlENCE

“Romse

Comyy Erce c“gﬂ-""ﬂ

Arvioinnin jalkeen meillda on ymmarrys yrityksesi ja verkkosivustosi vahvuuksista, heikkouksista ja
mahdollisuuksista. Pystymme sitten aktiivisesti suosittelemaan toteutettavia toimia ja hankkeita verrattuna
niihin, jotka edellyttavat validointia ennen toteutusta.

1


https://commerce.vaimo.com/fi/mittaa_asiakaskokemuksesi
https://commerce.vaimo.com/digital
https://commerce.vaimo.com/fi/mittaa_asiakaskokemuksesi
https://commerce.vaimo.com/customer-experience-rating
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SKENAARIO 2: ASIAKKAALLA ON IDEA TARKEIMMISTA HANKKEISTA JA AKTIVITEETEISTA

Toisessa skenaariossa asiakkaalla on jo idea aktiviteeteista ja toteutettavista projekteista. Autamme
validoimaan aktiviteetit tavoitteiden ja menestystekijdiden suhteen ja priorisoimaan ne kustannusten ja
hydtyjen perusteella.

Toimintojen validointi ja priorisointi ei ole helppoa. Aloitamme validointia vaativien toimien tunnistamisesta.
Tama voi tapahtua testaamalla, data-analyysilla tai markkinatutkimuksella. Kun aktiviteetti tai projekti on
validoitu, toiminta voi alkaa. Missa tahansa vaiheessa sinulla voi olla luettelo toiminnoista, joita validoidaan
testaamalla ja analysoimalla (samalla kun toteutat jéljella olevia kohteita to do -listalta).

Kun aktiviteetit ja projektit on maaritelty, tarvitset selkean tavan priorisoida ne, jotta tarkeimmat aktiviteetit
ja projektit toteutetaan ensin. Vaimo kayttaa tahan suunnittelumatriisia. Matriisi perustuu kustannus-
hyotyanalyysiin ja ottaa huomioon ennalta maaratyt tekijat, jotka on painotettu tarkeyden mukaan.

» o«

Hyotytekijoihin voivat kuulua esimerkiksi "liikkevaihdon kasvattaminen”, “asiakkaan arvo” ja “strateginen

” o«

arvo”. Kustannustekijoita voivat olla "toteuttaminen”, “operointikustannukset” ja “riski”.

Maéarittelemme nama tekijat ja annamme painotuksen niiden merkityksen mukaan. Kun tdma on tehty,
pisteytetdaan jokainen aktiviteetti sen vaikutuksen perusteella tekijoihin.

Lopputuloksena pisteytamme aktiviteetit, jotta ne voidaan luokitella vaikutusten mukaan.

Esimerkki suunnittelukaaviosta:

Benefit Cost >}
Title & Lane v :::V'::‘: CustomerValue  Strategic Value "“p“E':"o'::“m" o"::::::"" Risk Score Rank¥  Actions
Weight 10 30 20 20 20 20 120
= Paypal - Payment Option On Site Customer Experience 5 4 4 1 1 2 106 1
S New Stores (6) & Multi Currency On Site Customer Experience 3 5 4 2 1 4 96 2
= Pre Order / Early access Overall Customer Experience 3 4 4 3 2 2 9 3
S Virtual fit assistanty fit finder Porsonalisation 3 4 3 3 1 2 %0 3
= Wishlist/ Save for later Personalisation 2 3 2 1 1 1 90 3
= OnSiteSearch SEO 3 5 4 3 2 4 8 6
< Personalisation- Nosto (TBC) Personalisation 5 5 4 3 3 5 84 7
= Notify when out of stock On Site Customer Experience 4 4 4 3 2 4 84 7
= Online Live Chat Overall Customer Experience 3 5 4 2 a 4 8 7
= Loyalty Overall Customer Experience 3 5 4 3 3 4 B4 7
& CRM Overall Customer Experience 3 5 4 3 4 3 84 7

On tarkeaa mukauttaa toimintasi alkuvaiheessa maarittelemiisi mittareihin, jotta projekteillasi olisi suora
vaikutus tavoitteisiin. Lisaksi mittareiden seuranta auttaa sinua priorisoimaan toimintaasi jatkuvasti.
Indikaattoreita on usein vaikea mitata projektitasolla, ja suosittelemme yleensa niiden asettamista ja
mittaamista tavoitteiden ja menestystekijoiden perusteella.
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Xvaimo

VAIHE 4: YLATASON SUUNNITELMA

Digistrategian rakentaminen

YLATASON SUUNNITELMA

Edellisesséa luvussa selvitimme, kuinka tunnistaa tarkeimmat aktiviteetit ja projektit, joilla saavutat tavoitteesi.
Tarkastelimme myods, kuinka priorisoimme ja validoimme ne metodologisella tavalla, joka tukee strategiaasi.

Seuraavassa keskustelemme siitd, miten naita aktiviteetteja voidaan kayttaa ylatason suunnitelman
luomiseen. Vaikka tama suunnitelma ei ole kriittinen koko prosessissa, se voi antaa erittain ylatason kuvan
edellytetyista investoinneista seka hyvan yleiskuvan kuukausittain toteutettavista avainhankkeista. Tama
nakyma auttaa ylinta johtoa ymmartamaan paremmin, missa investoinnit tehdaan, ja mika vaikutus ja tuotto
on odotettavissa.

Suunnitelmaa kaytetaan yleisesti valineena viestimaan strategiasta niille tarkeille sidosryhmille, joiden ei
tarvitse ymmartaa digistrategian yksityiskohtia.

Ensinnakin sinun on tunnistettava toiminnan suunnittelussa esiin tulleet teemat, joihin suunnitelmasi
perustuu. Monilla asiakkaillamme teemat voivat olla esim.:

Paranna sivuston suorituskykya

Optimoi haku ja hakukoneystavallisyys

Paranna personointia

Paranna asiakaskokemusta

UX:n ja sisallon optimointi

Maksupolun optimointi

Paranna monikanavaisuutta

Lisaa automaatiota ja tehokkuutta

Mobiilioptimointi

Teemat ovat toimintojen, projektien tai aloitteiden ryhmittymia. lhannetapauksessa teemojen tulisi kuvata
jonkinlainen asiakas- tai yritysarvo, esimerkiksi “parantaa sivuston suorituskykya”.

13
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“IKIVIHREAT TEEMAT”

Suunnitelmissa olemme tunnistaneet muutaman osa-alueen, jotka vaativat huomiota kuukausittain.
Ensimmainen on tietoturvapaivitykset, alustan pdivitykset ja virheenkorjaukset. On tarkeaa kohdistaa aika
ja budjetti télle alueelle kuukausittain. Yleensa suosittelemme 30/70 jakamista tdméan “valojen pitédmisen”

ja etenemissuunnitelman kehittamistyon valilla (mutta tama vaihtelee asiakkaan ja liiketoiminnan tarpeiden
mukaan).

Toinen osa-alue on suorituskyky. Kun verkkosivustoille lisdtddan enemman toimintoja ja sisaltod paivittyy,
se vaikuttaa suorituskykyyn. Me kaikki tiedamme, etta tulos ja suorituskyky ovat sidoksissa toisiinsa —
jos suorituskyky heikkenee, se vaikuttaa tulokseen negatiivisesti. On tarkeaa pitaa jatkuvasti silmalla
verkkosivustosi suorituskykya, jotta voit tarjota asiakkaillesi parhaan mahdollisen asiakaskokemuksen.

Viimeinen asia, joka on valinnainen, mutta suositeltava, on analytiikka ja raportointi. Kun verkkosivustosi
toiminnallisuus kasvaa, niin myos sinun on mitattava ja seurattava tietoja sen vaikutusten ymmartamiseksi.
Suosittelemme, etta varaat jonkin verran aikaa ja budjettia datan nakyvyyden ja automaattisen raportoinnin
parantamiseen, jotta voit seurata aktiivisesti edistymistasi.

Kyseisella osa-alueella tarvitsemasi investointi maaraytyy taustalla olevien aktiviteettien ja projektien
maaralla. Sinun on jaettava tunnit kullekin teemalle ja varmistettava, etta sinulla on kohtuullinen budjetti
yllapidolle (paivitykset, virheenkorjaus, tietoturvapaivitykset). Sinulla on oltava nédkyma siitd, kuinka monta
tuntia investoit kullekin osa-alueelle kuukausittain ja vuosittain.

Viimeisena on hyva varmistaa, etta olet tunnistanut, mihin mittareihin aktiviteetit vaikuttavat. Tama on
erittdin tarkeaa jatkossa, kun sinun on arvioitava, onko ponnisteluillasi ollut oikea vaikutus liiketoiminnan
yleisiin tavoitteisiin.

Tassa on yksinkertaistettu esimerkki siita, milta suunnitelma voisi nayttaa:

2020

Epics/ Themes May June July August September October ~ November  December Total KPI's
Performance Optimisation (Speed) 25 20 20 25 10 20 15 20 155 FID, FCP, LCP, CLS, PSI Score
Checkout Optimisation o o 30 o o o o o 30 Funnel drop off%, CR, SCAR
CRM (Engagement & Loyalty) 0 o o 0 o 15 0 o 15 Returning customers, CSAT, NPS
Personalisation 10 30 10 o o o 30 30 no Revenue Growth, Conversion, RPY
UX/ Content Optimisation o 20 o 15 15 o o o 50  Revenue, Conversion, Return visitors, RPV, Time on site
Analytics & Tracking 10 25 10 10 10 20 10 20 ns Revenue Growth, Conversion
On Site Search & SEO 20 o 15 15 [ o 15 o 65 Search Exits, CVR, Revenue from Search
Conversion Rate Optimisation 10 25 o o 20 o o o 55 Conversion (Desktop & Mobile), Cart to detail rate
Mobile Optimisation 10 20 o 0 o o o o 30 Mobile Conversion, Mobile Revenue
Automation & Efficiencies 20 o o o o 20 o o 40
Upgrades, Bug fixing, Security updates 50 50 70 50 50 70 50 50 440
Total 155 190 155 ns 105 145 120 120 105
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Kvamo

VAIHE 5: AIKAPOHJAINEN SUUNNITELMA

Digistrategian rakentaminen

AIKAPOHJAINEN SUUNNITELMA

Tassa luvussa keskustelemme aikapohjaisen suunnitelman luomisesta. On tarkeda ymmartdaa missa

olet nyt, minne olet menossa ja miten sinne paaset takertumatta yksityiskohtiin. Sinun on pystyttava
kommunikoimaan suunnitelmistasi tehokkaasti ja visuaalisesti olematta sidoksissa laskentataulukoihin.
Laskentataulukot sopivat erinomaisesti jarjestamiseen ja priorisointiin, mutta eivat ole kovin hyvia visiosi
viestimisessa. Esitysten tuottaminen vie aikaa ja linjaus on jatkuva taistelu useimmissa organisaatioissa.
Suunnitelma on hyva opas tiimeille ja puhuu pitkan aikavalin visiosta seka siitd, mita paivittain tarvitaan.

HUOMIO TEEMOISTA

Olemme aiemmin keskustelleet teemoista ja niiden olemassaolosta. Suunnitelmaa laadittaessa on tarkeaa
muistaa, ettd teemoja voidaan ja pitaakin paivittaa vuosittain tai neljannesvuosittain vastaamaan nykyisia
tarpeita ja tavoitteita. Teemojen luominen on loistava tapa saada sidosryhmiltd mukaan. Teemojen tulisi
olla luonteeltaan selkeita ja kaytanndollisia, jotta ihmiset ovat innoissaan niiden toteuttamisesta. Vaikka visio
ei todennakdisesti muutu vuodesta toiseen (jos ollenkaan), teemat voivat muuttua neljannesvuosittain tai
vuosittain.
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TEEMOJEN TUNNISTAMINEN JA SUUNNITTELU

Ensinnakin on tarkeda tunnistaa kaikki tarkeimmat virstanpylvaat. Naihin kuuluvat kaupankaynnin
huippusesongit, kuten Onko jokin erityinen asia, joka on tehtava tietyn ajan kuluessa?
Ota se huomioon nyt ja priorisoi oikea ty0 ja teema sen onnistumiseksi (esimerkiksi kuormituksen ja
suorituskyvyn testaaminen Black Fridayta varten tai lahjavaihtoehdot joulumyyntiin).

Kun tama on maaritelty, saat hyvan kasityksen tarvittavasta kapasiteetista ja budjetista, joka auttaa
priorisoimaan tehtavaa tyota. Varmista, etta tyo ja tunnit jakautuvat hyvin keskeisiin aiheisiin, mutta
ettd kriittiset suuret projektisi otetaan huomioon niind kuukausina, jolloin ne on toteutettava. Tarpeiden
tasapainottaminen budjettiesi ja tiimikapasiteettisi kanssa voi olla hankalaa, ja siksi on tarkeaa pitaa
suunnitelmasi joustavana ja helposti paivitettavana.

Aikaisemmin puhuimme ikivihreista teemoista — nama on myos tarkea suunnitella varhaisessa vaiheessa,
jotta varmistat, etta tarkeimmille teemoille on aina resursseja (kdytimme esimerkkina suorituskykya ja
analytiikkaa). Muita kuukausittaisia toimintoja ovat virheenkorjaukset, yllapito ja tietoturvapaivitykset.
Odottamattomien virheiden kasittelyyn tarvitaan aina paivittaista tyota ja on tarkea varmistaa, ettd siihen on
mahdollisuus.

VARO!

Varmista, etta virheenkorjauksille on resurssoitu aikaa, eika se esta suunnitelman toteuttamista. Varmista,
etta pystyt mittaamaan taman saannollisesti ja raportoimaan asiasta varmistaaksesi, etta olet oikealla tiella.
Yleinen nyrkkisdanto on jakaa jaettu budjetti (tunnit) 70/30 suunnitelman ja virheenkorjauksen valilld. Tama
varmistaa, etta virheenkorjaukseen, yllapitoon ja tietoturvaan on aina kaytettavissa tunteja.

SUUNNITELMAN ITERAATION TAAJUUS

Suunnitelmat paivitetdan eri tavoilla organisaation koosta riippuen. Suuremmat yritykset paivittavat
ne kerran kuussa tai vuosittain, pienemmat yritykset tarkistavat ne neljannesvuosittain. Joustavuus on
avainasemassa, mutta kun mukana on suurempia tiimeja ja enemman riippuvuuksia, tarvitaan pitkan
aikavalin suunnittelua.


https://www.vaimo.com/fi/10-vinkkia-verkkokauppiaalle-huippusesonkia-varten/
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MITA TYOKALUJA KAYTTAA?

Visuaalisten suunnitelmien rakentamiseen ja jakamiseen on tarjolla erittain hyvia
tyokaluja. Joitakin yleisesti kdytettyja ovat:

WWW.PRODUCTPLAN.COM TRY.AIRTABLE.COM/ROADMAP
WWW.ROADMAP-PLANNER.IO/ ROADMUNK.COM

Jotkut yritykset tarjoavat ilmaisia kokeilujaksoja, ja on suositeltavaa testata muutama ennen kuin paatat,
mika tukee kaikkia tarpeitasi.

Toinen tarkea nakokohta on se, kenen kanssa jaat suunnitelman. Haluat tarkastella yksityiskohtia
keskustellessasi prioriteeteista tiimien kanssa, mutta haluat myos pystya nakemaan yleiskuvan
keskustellessasi ylempien sidosryhmien kanssa. On tarke&a varmistaa, etta kayttamasi tyokalu pystyy
vastaamaan erilaisiin nakemyksiin yrityksen tarpeiden mukaan.

Viimeinen huomio. Hyvat digitaaliset suunnitelmat:
Ovat helposti jaettavia ja ymmarrettavia
Ovat helposti pdivitettavia ja ketteria
Ovat lapinakyvia vision suhteen kaikille sidosryhmille
Ansaitsevat tiimin kannatuksen
Innostavat tiimeja suorittamaan oikeita asioita

NYT ON AIKA ALOITTAA SUUNNITELMASI LUOMINEN!

JOS TARVITSET APUA TAI NEUVOJA, OTA YHTEYTTA,
AUTAMME MIELELLAMME!



https://www.productplan.com
https://www.roadmap-planner.io
https://try.airtable.com/roadmap
https://roadmunk.com

