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”CUSTOMER 
EXPERIENCE 

IS 
THE NEW BRAND”

Forbes, 2018
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“OUR 
COMPET IT IVE  
STRENGTHS  
HAVE  CREATED 
S IGNIF ICANT  
VALUE

U n i q u e  c o n n e c t i o n  w i t h  o u r  
c o n s u m e r s

”

https://investors.levistrauss.com/home/default.aspx

https://investors.levistrauss.com/home/default.aspx
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LEVI´S:  ASIAKASTA JA LI IKETOIMINTAA 
HYÖDYTTÄVÄT STRATEGISET PARANNUKSET 

JALKAUTUVAT LAAJALLE

https://investors.levistrauss.com/home/default.aspx

https://investors.levistrauss.com/home/default.aspx
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”Companies that prioritize CX 
realized three times the 

shareholder returns of  their 
peers.”

McKinsey, 2020
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BRÄNDIT TÄHTÄÄVÄT POSITIIVISEEN 
ASIAKASKOKEMUKSEEN ASIAKKUUDEN ERI 
VAIHEISSA

ASIAKASHANKINTA ONBOARDING KASVUN MAKSIMOINTI PITO

Aika

Asiakas on 

hankittu 

tehokkaasti

Asiakas 

toivotetaan 

tervetulleeksi

Tyytyväisyyden 

varmistus

Uusien 

kategorioiden 

esittely

Korkeampi 

palvelun 

laatu

Kuuntelu, osallistaminen 

ja huomiointi 

asiakasohjelmilla
Hyvä

asiakas-

kokemus 

ja -arvo
Positiivinen 

WOM & 

suosittelu
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HUONOJA ASIAKASKOHTAAMISIA RATKOMALLA 
VOIMME AIDOSTI AUTTAA ASIAKASTA

ASIAKASHANKINTA ONBOARDING KASVUN MAKSIMOINTI PITO

Aika

Huono

asiakas-

kokemus 

ja -arvo

Palautuksiin ja 

reklamointiin ei 

vastata Asiakassuhteen 

unohdus
Epäonnistuneita 

ja kalliita 

aktivointeja

Asiakas jättää 

brändin

Asiakas on 

hankittu 

tehottomasti
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ALEPA PALVELEE ASIAKKAITA PAREMMIN JA 
KASVATTAA MYYNTIÄ SAMANAIKAISESTI
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STRATEGISTEN LINJAUSTEN TEKEMINEN VAATII  
TIETOISUUTTA OMISTA VAHVUUKSISTA JA 
HEIKKOUKSISTA

ASIAKASHANKINTA ONBOARDING KASVUN MAKSIMOINTI PITO

Aika

Asiakas on 

hankittu 

tehokkaasti

Asiakas 

toivotetaan 

tervetulleeksi

Tyytyväisyyden 

varmistus

Uusien 

kategorioiden 

esittely

Korkeampi 

palvelun 

laatu

Kuuntelu, osallistaminen 

ja huomiointi 

asiakasohjelmilla
Hyvä

asiakas-

kokemus 

ja -arvo

Huono

asiakas-

kokemus 

ja -arvo

Positiivinen 

WOM & 

suosittelu

Palautuksiin ja 

reklamointiin ei 

vastata Asiakassuhteen 

unohdus
Epäonnistuneita 

ja kalliita 

aktivointeja

Asiakas jättää 

brändin

Asiakas on 

hankittu 

tehottomasti
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ERILAISET ASIAKASPOLKU- JA 
KOKEMUSMÄPPÄYKSET AUTTAVAT HAHMOTTAMAAN 
NYKYTILAA
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TAVOITTEET ASIAKKUUDEN ELINKAAREN ERI 
VAIHEISSA OHJAAVAT LINJAUKSIA

ASIAKASHANKINTA ONBOARDING KASVUN MAKSIMOINTI PITO

Aika

Asiakas on 

hankittu 

tehokkaasti

Asiakas 

toivotetaan 

tervetulleeksi

Tyytyväisyyden 

varmistus

Uusien 

kategorioiden 

esittely

Korkeampi 

palvelun 

laatu

Kuuntelu, osallistaminen 

ja huomiointi 

asiakasohjelmilla
Hyvä

asiakas-

kokemus 

ja -arvo
Positiivinen 

WOM & 

suosittelu

ASIASKASARVO = MAKSIMOITU TUOTTO

Lisämyynnin paikkojen tunnistaminen ja aktivointi maksimaalisen asiakasarvon saamiseksi

UUSI ASIAKASPOTENTIAALI

Uuden asiakaspotentiaalin 

löytäminen ja palvelun 

tunnettuuden ja Top Of Mind

rakentaminen potentiaalisten 

asiakasryhmien keskuudessa 

ASIAKASSUHTEEN MAKSIMOINTI

Kiinnostuneiden jatkuva 

tunnistaminen ja aktivointi 

ostopäätökseen. 

Tyytymättömyyden aistiminen ja 

korjaaminen

LOJALITEETIN VAHVISTUS

Nykyasiakkaiden 

sitouttamistoimenpiteet, lojaalien 

asiakkaiden valjastaminen 

sanansaattajiksi ja uusien 

asiakkaiden rekrytoijiksi

ASIAKASSUHTEEN ALOITUS

Uusien asiakkaiden tervetulleeksi 

toivottaminen, ensikokemuksen 

positiivisuuden varmistaminen ja 

brändiin etuihin tutustuttaminen
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ASIAKKUUDEN JOKAINEN VAIHE VAATII 
OMAT STRATEGISET LINJAUKSENSA

ASIAKASHANKINTA ONBOARDING KASVUN MAKSIMOINTI PITO

Asiakas on 

hankittu 

tehokkaasti

Asiakas 

toivotetaan 

tervetulleeksi
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varmistus
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esittely

Korkeampi 
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laatu

Kuuntelu, osallistaminen 

ja huomiointi 

asiakasohjelmilla
Hyvä

asiakas-

kokemus 

ja -arvo
Positiivinen 

WOM & 

suosittelu

ASIASKASARVO = MAKSIMOITU TUOTTO

Lisämyynnin paikkojen tunnistaminen ja aktivointi maksimaalisen asiakasarvon saamiseksi

UUSI ASIAKASPOTENTIAALI ASIAKASSUHTEEN MAKSIMOINTI LOJALITEETIN VAHVISTUSASIAKASSUHTEEN ALOITUS

Uusasiakkuushankinnan
strategiat: How can we help

Uusien asiakassuhteiden
strategiat: Thank you & welcome

Aktiivisten asiakkuuksien
strategiat: We love you

Lojaliteetin ylläpidon ja 
poistuman ehkäisyn strategiat: 
Remember me & We miss you

STRATEGIAT



Copyright © Dagmar Oy

BOOTZ.COM ANTOI ”POTKUT” OSALLE 
ASIAKKAISTAAN
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Lopulliset strategiset 
valinnat ovat luonnollisesti 
liiketoimintakohtaisia
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MITEN HYVIN PALVELEMME ASIAKASTA? 

Asiakkaasta 
tuntuu 

paremmalta, 
vahvemmalta ja 
turvallisemmalta

Tarjoaa ratkaisun 
asiakkaalle kysymättä

Ratkaisee asiakkaan ongelmat 
toistuvasti

Ratkaisee asiakkaan ongelman

Tarjoaa tietoa, jota asiakas voi hyödyntää

Viestivä taso

Reagoiva taso

Sitoutumisen taso

Proaktiivinen taso

Kehittymisen taso
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MITTAATKO SINÄ 
BRÄNDIÄ 
ASIAKASKESKEISESTI?

Ota yhteyttä ja 
parannetaan 
asiakaskeskeisyytesi 
tasoa!

Heini Nuutinen
Digital Strategist | Martech & 

Customer Journeys
Dagmar Drive

Let´s talk!
heini.nuutinen@dagmar.fi

l i n k e d i n . c o m / i n / h e i n i n u u t i n e n

mailto:heini.nuutinen@dagmar.fi
https://www.linkedin.com/in/heininuutinen
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KIITOS!


