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»> DIGIMYYNNIN AKATEMIA

MITA

 Elinkeinoelaman keskusliitto EK tarjoaa toimialaliittojensa jasenyrityksille digitaalisen
myynnin koulutusohjelman. Digimyynnin akatemia antaa yrityksille konkreettisia tyokaluja
kasvuun ja kansainvalistymiseen. Koulutus on maksuton.

+ Digital Commerce Finlandin ykkosketju takaa valmennuksen laadun. Inspiraatiotakuu!

MITEN

» Ohjelma kokoaa yhteen digitaalisen kaupankaynnin parhaat opit, case-esimerkit seka
tarjoaa erinomaisen mahdollisuuden osaajaverkostojen luontiin.

Tarjolla on kymmenen mahtavaa tilaisuutta: valmennuspaivia, webinaareja ja
vertaissparrausta. Osallistua voit paikan paalla tai etana.

Omat oppimispolut B2B- ja B2C-yrityksille. B2B valmennusta tarjolla ensimmaista kertaa
Suomessal

KENELLE

* Yritysten johto, omistajat, myynnista ja markkinoinnista vastaavat henkilot seka
lilketoiminnan kehittajat.

MILLOIN

» Tammi-toukokuussa 2026. Katso tarkemmat tiedot tapahtumista seuraavilta sivuilta.




Yhteensa
10 koulutusta
kevaan aikana!

Elinkeinoelaméan
keskusliitto

DMA:n RAKENNE — KAKSI POLKUA

Kick off-tilaisuus - kaikille yhteinen

Webinaari 3 Koulutuspaiva / Hybridi

Paatoswebinaari

A 4 l

Palautteet, vaikuttavuusarviointi ja mahdolliset seuraavat toimenpiteet

Keskiossa
vertaisopit ja
aidot caset!
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B2C - polku

* Koulutus on suunnattu verkkokaupan aloitusta
suunnitteleville tai alkutaipaleella oleville yrityksille.

« Erijaksot sisaltavat kuitenkin paljon konkreettisia
kaytannon vinkkeja, joten myos kehittyneemmat
digitaalisen kaupan toimijat saavat tilaisuuksista
varmasti ideoita oman toimintansa kehittamiseen.

« Jokaisessa webinaarissa vierailiana menestynyt
verkkokauppias jakamassa omaa osaamistaan.
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Webinaari: ke 4.2. klo 10-12

Digitaalinen kauppa
- nae markkina oikein & oma konsepti

Nae kokonaisuus oikein ennen kuin rakennat kauppaa. Avausjaksossa rakennetaan
perusta koko digitaaliselle kaupalle. Opit ymmartamaan, mita digitaalinen kauppa
oikeasti tarkoittaa — ja miten se eroaa pelkasta verkkokaupasta.

Kaymme lapi markkinan, eri kanavat, asiakkaan roolin seka sen, miksi menestyminen
vaatii aina oman selkean konseptin ja asiakaslupauksen. Jakso auttaa hahmottamaan,
mita osaamista digitaalinen kauppa vaatii ja miten tekemista kannattaa johtaa arjessa.

Kasiteltavat aiheet:
Digitaalinen kauppa — ymmarra markkina oikein Asiakkaat ovat strategian kovinta ydinta
Digitaalinen kauppavs. Verkkokauppa Menestys vaatii oman konseptin
Verkkokaupan eri olomuodot ja kanavat Omien kilpailuetujen tunnistaminen
Osaamisen tasot ja sen kasvattamisen keinot Asiakaslupauksen kiteytys
Fyysisen kanavan ja digitaalisen kanavan pitaa Mita kaikkea osaamista digitaalinen kauppa vaatii?
tukea toisiaan Toiminnan organisointi ja kehityksen hallinta

Globaali PK-yrittajyys — kuka tahansa voi nyt Digitaalisen kaupan johtamisen paivittaiset rutiinit
myyda mita vaan minne vaan

Elinkeinoelaméan
keskusliitto

Jakson vieraileva verkkokauppias:
Jussi Meresmaa, Discmania
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Webinaari / Hybridi: ke 11.3. klo 10-12, Helsingin Messukeskus

Digitaalisen kaupan myynti,
markkinointi ja asiakkaat

Toinen jakso pureutuu verkkokaupan kaupalliseen ytimeen: myyntiin, markkinointiin ja
asiakasymmarrykseen. Opit tunnistamaan asiakkaiden ostomotivaatiot, ymmarrat Koulutus toteutetaan

verkkokaupan 4K:n kaavan tarkeyden seka miten johtaa myyntia datan avulla. Click Commerce
el ls mw s . : e : messujen paalavalta.
Lisaksi kaydaan lapi eri markkinointikanavien roolit seka asiakashankinnan tehon Tervetuloa!

todentamisen tarkeimmat mittarit. Mukana runsaasti kaytannon esimerkkeja ja oppeja
suoraan toimivilta verkkokaupoilta.

Kasiteltavat aiheet:
* Missa tapahtuu verkkokaupan myynti? Asiakasymmarrys on verkkokaupan tarkein paaoma
« Digitaalisen kaupan 4K-kaava! Asiakashankinta digitaalisessa maailmassa, Jakson vieraileva verkkokauppias:

o Ostopolkujen ymmértéminen jajohtaminen: tU.nne asiakkaasi ja kohdista tarkkaan Lauri Hilliaho, Alpa
ulkoinen ostopolku ja sisdainen ostopolku Miten arvottaa eri asiakkaita?
Ostokayttaytymisen erojen tunnistaminen Mm. palaavan asiakkaan tunnistaminen ja aktivointi

— pull ja push Tuloksellinen markkinointi on 24/7 reagointia
Myynnin tarkeimmat tunnusluvut Eri markkinointikanavat, mika toimii ja mika ehka ei
Tuotelahtdisyydesta asiakaskeskeisyyteen — runsaasti esimerkkeja
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Webinaari: to 9.4. klo 10-12

Tuotteet, sisallot, teknologia
ja palvelukokemus

Kolmannessa jaksossa keskitytaan tuotteisiin, palveluihin ja ostokokemukseen.
Opit hallitsemaan valikoimaa, hyoédyntamaan tuotedataa seka luomaan omaleimaista
sisaltéa niin, etta ne aidosti tukevat verkkokaupan asiakaskokemusta ja myyntia.

Lisaksi kaydaan lapi teknologiaa, maksamista, logistiikkaa, asiakaspalvelua ja analytiikkaa
— kaikkea sita, mika tekee asioinnista miellyttavaa ja helppoa.

Kasiteltavat aiheet:
Tuotepelin johtaminen Tilaus-toimitus -prosessi: maksutavat ja logistiikka
Tuotteiden perustaminen ja valikoiman hallinta Asiakaspalvelun nelja roolia Jakson vieraileva verkkokauppias:
Tuotetieto — pitaa olla aina oikein Verkkokauppa-ohjelmistot, mika sopii kenellekin Antti Jarvinen, Virtasenkauppa. fi
Sisaltojen tarkeys ja laajuus — oma tone-of-voice Tarkeimmat lisaarvotyokalut
Tuotemyyntia tukevat palvelut Analytiikka - tiedolla johtaminen tuo aina tuloksia

Loydettavyys kuntoon: kategoriat, sisainen haku,
filtterdinnit jne.
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Koulutuksen tavoitteena on auttaa B2B yrityksia
hahmottamaan digitaalisen myynnin monet eri
mahdollisuudet.

Sisaltd on suunnattu erityisesti yritysten omistajille ja
johdolle, myynnille ja markkinoinnille.

Kyseessa on ensimmainen B2B digitaalisen myynnin
koulutuskokonaisuus Suomessa.
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ALOITUS ASIAKASHAASTATTELUILLA

B2B yritysten oikeiden tarpeiden tunnistamiseksi seka sisallon suunnittelun avuksi hanke
kaynnistettiin luottamuksellisilla asiakashaastatteluilla

B2B kentta on todella laaja, joten haastatteluja pyrittiin tekemaan eri aloilla toimivilta,
eri kokoisilta ja digitaalisuuden eri asteissa olevilta yrityksilta

Haastatteluista koostettiin B2B digimyynnin tila Suomessa 2025 -yhteenveto

Haastatellut yritykset:
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Lisaksi EK:n ja DCF:n edustajat ovat kdayneet kymmenittain lyhyempia keskusteluja eri toimijoiden kanssa.
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B2B digimyynnin tila

Suomessa 2025

Kahdeksan keskeista havaintoa
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B2B digimyynnin tila Suomessa 2025 — tarkeimmat huomiot 1/8

B2B-yritysten digimyynnin
nykytila: murroksen aarella
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Erityisesti myynnin kulttuuri ja rakenteet seka uusien mahdollisuuksien tunnistaminen ovat
aliresurssoituja ja laahaavat monin paikoin teknologian perassa.

Muutamat yritykset ovat jo luoneet kehittyneita digitaalisia myyntiprosesseja,
kun taas perinteisemmissa teollisissa organisaatioissa seka eri toimialojen
pk-yrityksissa digimyynti nahdaan viela “kanavana”, ei toimintatapana.
"B2B-asiakas ostaa jo digitaalisesti,
Monet haastateltavat korostavat, ettei digimyynti ole vain verkkokauppa, vaan: vaikka myyjd ei olisi vield ldsnd.”

asiakasymmarryksen keraamista koko organisaatiolle
uusien innovatiivisten kasvumahdollisuuksien tunnistamista “Murros ei tapahdu teknologiassa vaan ajattelussa
myynnin skaalaamista uusille markkinoille — teknologia vain tekee sen nékyvdiksi.”
ohjattuja prosesseja ja tehokkaita automaatiota
jatkuvaa datan hyodyntamista “Digitaalinen myynti = prosessit ja tyokalut, jotka
mahdollistavat sen, ettd myyja pédsee tapaamaan
asiakkaita.”
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B2B digimyynnin tila Suomessa 2025 — tarkeimmat huomiot 2/8

Ostopolku ja asiakaskokemus

- mallit ja maarittelyt puuttuvat

Suurin osa yrityksista myontaa, etta asiakaspolkuja ei ole mallinnettu tai ne on kuvattu vain
markkinoinnin nakdkulmasta.

Edellakavijat painottavat:
asiakkaiden segmentointia datalla
lildien arvottaminen seka toimenpiteiden ja KPI-mittarien maarittely
sales funnelin lapinakyvyys koko organisaatiolle
paatdoksenteko pisteiden tunnistaminen ja reagoinnin johtaminen
myynnin ja markkinoinnin yhteinen jatkuva “data loop”
myynnin monikanavaiset palkitsemismallit

Toisaalta jotkut yritykset ovat rakentaneet erittain kehittyneita asiakasymmarrysjarjestelmia,
kuten tanaan kuultua Konecranes Customer Lifecycle Engine. Kevaan koulutuksissa tarjolla
oppia mm. Fennica Gamingin, Ponssen ja Broman Groupin suunnitelmista ja toteutuksista.

"Kylld aspan pitdisi olla globaalissa markkinassa auki 24/7 “Suurin kitka ostopolulla ei ole teknologia,
ja myynnin toimia niin ikéédn 24/7” vaan epdselvd asiakaslupaus.”
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B2B digimyynnin tila Suomessa 2025 — tarkeimmat huomiot 3/8

Digitaalisen myynnin organisointi ja
osaaminen — siilloutuminen jarruttaa

Lahes kaikille haastatteluille yhteinen lapileikkaava haaste: myynnin, markkinoinnin ja
teknologian siiloutuminen.

Samat ilmiot toistuivat: myynti ei hyddynna markkinoinnin dataa, markkinointi ei saa
palautetta myynnilta, IT rakentaa alustoja ilman kokonaisvaltaista, tavoitteellista

lilketoiminnan roadmapia.

Useat haastateltavat alleviivaavat, etta digimyynti ei voi onnistua ilman:
korkeimman johdon kirkasta nakemysta digitalisaation tarjoamista mahdollisuuksista
dedikoitua tiimia - ei voi olla vain “yhden miehen show”
ennakoivia investointeja osaamisen kasvattamiseen
systemaattista, dataan ja tuloksiin perustuvaa johtamista
sallivaa kokeilun kulttuuria “Liidit ovat markkinoinnissa, mutta myynti ei eld niiden kanssa
— puuttuu yhteinen johtamisjérjestelma.”
“Kenttdmyyjdt eldvdat omaa eldmddnsad -
eivdt kdytd dataa kdytdnnéssd lainkaan.”
“Insinédrijohtoisissa yrityksissd markkinoinnin merkitystd

ei ymmdrretd ja ROI pitdd todistaa joka kerta.”
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B2B digimyynnin tila Suomessa 2025 — tarkeimmat huomiot 4/8

Teknologia, Al ja data — mahdollisuudet
suuret, perustekemisessa paljon haasteita

Teknologinen kypsyys vaihtelee erittain paljon:

Edellakavijat Merkittdvimmaét haasteet
API-myyntikanavat Datan yhtenaisyys ja laatu
Tuotekonfiguraattorit kaytossa CRM:aan luottaminen vajanaista
Live Commerce —lahetyksia Ennakkoluulot Al:ta kohtaan
Integraatiot asiakkaiden ERP:iin Vanhahtava jarjestelmaviidakko
Sisaiset Al ohjelmat kaynnissa Ymmarrys mita kaikkea datalla voisi tehda,
Investointeja osaamisen kasvattamiseen tarve visuaalisille demoille

”Ej ole pitkd matka siihen, ettd AI osaa Useassa yrityksessa Al:n kokeilut ovat jo kdynnissa
tunnistaa ostohaluisimmat asiakkaat” Markkinointisisalldissa lahes kaikilla

Monella itse tuotteiden teknologiassa sisalla
Muutamilla tuoteanalytiikassa

Kolmella myyntiliidien priorisoinnissa ja pisteytyksessa
Yhdella asiakastuen automaatiossa

"Kaikki puhuvat tekodlystd,
mutta harva osaa sanoa, missd

.. , ) kohtaa se oikeasti tuo euroja.”
"AI kiinnostaa johtoa strategiana, mutta

arjessa se jdd vield PowerPoint-tasolle.”
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B2B digimyynnin tila Suomessa 2025 — tarkeimmat huomiot 5/8

Verkkokauppa ja digitaaliset
tilauskanavat — valtava kirjo

Taysin digitalisoidut tilausprosessit Osittain digitalisoitu myynti
 Kv-asiakkaat tilaavat tuotteita suoraan  Kaytossa tuotekonfiguraattorit ja

portaalista, toimitus ja tuki digimyynnissa live-demoilua showroomista
toimii 24/7 Tuotteesta valitetaan dataa jo koko arvoketjuun,

Tarkeimpien B2B asiakkaiden tilaukset mutta laadukas hyodyntaminen viela kesken
ovat jo taysin automatisoituja EDI-sanomia 800 000 tuotteen varaosaverkkokauppa,
Tuotteemme voisivat jo nyt itse tilata mutta ei viela suoranaista tuotemyyntia

varaosia, kun anturien dialogi yhdistetaan Pilotoitu eri alustoja, mutta asiantuntijuus
AT avusteisesti verkkokauppaan haastavaa kytkea laadukkaasti mukaan

Ei vield, mutta suunnitelmissa

» Tuotekatalogilla menty toistaiseksi,
asiakaskunta on on niin konservatiivista
Ensin tuotetieto eli PIM kuntoon,
sitten aloitetaan eCom projekti
Tama on luottamusbisnesta,
vaikea myyda verkossa "Verkkokauppa ei ole meille ostopolun alku,

vaan keskivaihe. Myynti alkaa paljon aiemmin.”

“B2B-verkkokaupassa voittaa se,
Jjoka tekee ostamisesta vaivatonta
— ei se, joka ndyttdd hienolta.”

Elinkeinoelaméan
keskusliitto

"Digimyynnin taso paljastaa strategian
puutteet nopeammin kuin yksikédan

hallituksen kokous.”
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"Korona pakotti uudenlaiseen myyntimalliin
kahdessa viikossa, oli pakko reagoida.
Endd emme palaisi aikaan ennen
pandemiaa.”

Elinkeinoelaméan
keskusliitto
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Live Commerce, virtuaaliset
showroomit ja uudet innovaatiot

B2B-maailmassa tuotteet ja ratkaisut ovat usein suuria, monimutkaisia — ja mahdottomia
pakata matkalaukkuun tai kuljettaa toiselle puolelle maapalloa. Live Commerce ja virtuaaliset
showroomit mahdollistavat tuotteiden, kokonaisuuksien ja uusien palveluiden
havainnollistamisen ilman fyysista lasnaoloa.

Samalla tavalla uudenlaiset sisallot voivat auttaa visualisoimaan myds aineettomia ratkaisuja —
prosesseja, dataa ja palvelumalleja — tavalla, joka tukee ymmarrysta, luottamusta seka
vauhdittaa ostopaatosta B2B asiakassuhteissa.

Uudet mahdollisuudet voivat nopeuttaa myyntiprosesseja, mutta lahes kaikkien haastateltavien
mielesta B2B:ssa viime kadessa henkilokohtaiset asiakassuhteet ovat kaikkein tarkeimpia.

Yleisimmat haasteet B2B innovaatioiden investoinneissa
* Lyhyen aikavalin tulospaine ohittaa

pitkajanteisen kehityksen

Epaselva omistajuus innovaatioista

Liiketoimintavaikutuksia on vaikea konkretisoida
tai niita yritetaan tehda liian aikaisin

Nykyinen liiketoiminta toimii "riittavan hyvin”

“B2B:ssd suurin riski ei ole kokeilu
—vaan se, ettei kokeilla ajoissa.”

“Innovaatio kaatuu harvoin
ideaan, useammin pddtbksenteon
hitauteen.”

DIGITAL
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B2B digimyynnin tila Suomessa 2025 — tarkeimmat huomiot 7/8

Kansainvalistyminen — digimyynti o O 20
usein ainoa realistinen kasvureitti 8

Kansainvalistyminen ei enaa ala lentokentalta tai messuosastolla seisoskelusta, vaan
digitaalisista kohtaamisista. Monille B2B-yrityksille digimyynti on kustannustehokkain ja
skaalautuvin tapa tavoittaa uusia markkinoita, testata kysyntaa ja rakentaa asiakassuhteita
yli rajojen. Ne, jotka osaavat myyda digitaalisesti, pystyvat kasvamaan kansainvalisesti,

muut jaavat paikallisiksi.

Haastateltavista lahes kaikki pitivat digimyynnin osaamista valttamattomyytena,
el enaa vaihtoehtona.

Suomi voi menestya kansainvalisesti erityisesti

Teknologisella moniulotteisuudella ja syvyydella
Panostamalla asiakasymmarrykseen ja “Nato ja Ukraina ovat valtavia mahdollisuuksia,

digitaaliseen asiakaskokemukseen nyt pitdd panostaa etukenossa.”

Hyodyntamalla Al:ta ennakkoluulottomasti

yrityksen eri toiminnoissa ja tuotteissa “KV:ssa olemme tdysin omillamme. Palaverin saaminen pk-yritykselle
Ketterilla integraatioilla ja kyvylla johtaa projekteja on kiven takana — innostava ja tuotteen konkretisoiva
Analytiikka kyvykkyydella ja tiedolla johtamisella digitaalinen myynti on ainoa jérkevé keino.”

Elinkeinoeldmin DIGITAL
Powered by COMMERCE

keskusliitto
FINLAND




"Digimyynti pakottaa yrityksen katsomaan
peiliin ja kaikki eivdt pidd nédkemdstéddn.”

“Yrityksissd edelleen usein vdahdn
nauretaan digihérhéille — kunnes
kilpailija ottaa heidén ideansa kdyttoon.”

Elinkeinoelaméan
keskusliitto
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Muutosjohtaminen — digimyynti on
ennen kalkkea kulttuurin muutos

Yritysten suurimmat haasteet digimyynnissa eivat liity teknologiaan, vaan:
* nakemyksellisyyteen

Johtamiseen ”Usein on tilanne, ettd en voi tehdd, koska sisdistd
osaamiseen vastustusta on niin paljon. Se pitdd ensin murtaa

resursointiin esimerkkien kautta. Enpd olisi uskonut, ettd myyntity6std
sitoutumiseen yli puolet on sisdistd.”

muutosvastarintaan

Monet B2B yritykset tarvitsevat uuden organisaatiorakenteen: digitaalinen myynti
omaksi kehitysyksikokseen, omilla budjeteilla ja KPI-mittaristolla. Kun siita on tullut
arkea ja tulokset puhuvat puolestaan, sen jalkeen se voidaan integroida osaksi koko
yrityksen myyntia.

Hanke pitaa aloittaa kokeilun kulttuurin kautta. Koko yrityksen tasoisena
muutosprojektina siita tulee usein liian raskas ja se ei etene mihinkaan.
Talloin digitaalisuden tehosta ja mahdollisuuksista voidaan jopa helposti

tehda taysin vaaria johtopaatdksia korkeimmassa johdossa.
DIGITAL
Powered by m COMMERCE
FINLAND



B2B - polku

Kevaan 2026 koulutukset
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Webinaari: ke 11.2. klo 10-12

Digistrategian johtaminen

Kasvu ei synny tyokaluista — vaan tavasta johtaa

Miten digimyynnista tehdaan aidosti lilketoimintaa kasvattava voima? Tassa webinaarissa pureudutaan
digistrategiaan, osaamiseen, organisoitumiseen ja kulttuuriin yritysjohdon nakékulmasta. Luvassa on
konkreettisia oppeja mm. siita, miten digimyynti on skaalattu 7 prosentista 65 prosenttiin liikevaihdosta
— ja mita se vaatii ihmisilta, rakenteilta ja johtamiselta. Paiva luo selkean viitekehyksen, jonka varaan
digimyynnin kehittaminen kannattaa rakentaa.

10.00 Tervetuliaissanat

10.05 Strategiana asiakaskokemus — miten B2B-yritys voi rakentaa pysyvaa kilpailuetua
digitalisaation pyorteissa?
Hannu Saarijérvi, professori, Tampereen Yliopisto

10.30 Digitalisaatio strategian johtaminen - tuloksena digimyynnin 10X
Elina Bjérklund, hallituksen puheenjohtaja, Reima Group

11.00 Digistrategian suunnittelu ja jalkautus - tyokalut, osaamistarpeet, resursointi
Juha Kitinmdki, Head of Digital Commerce, Broman Group

11.30 Kiinan vierailun opit — mittapuu muutokselle ja tekemiselle
Mirva Sandstréom, Digitaalisen kaupan johtaja, Digital Commerce Finland

11.50 Katsaus Digimyynnin Akatemian tuleviin tapahtumiin
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MAALISKUUSSA KAKSI KOULUTUSTA

Webinaari: ke 4.3. klo 10-12

Asiakasymmarrys ja
ostopolun johtaminen

Kun ymmarrat asiakasta, osaat ohjata kysyntaa

Digimyynnin ydin on asiakkaan ajattelun ymmartaminen ja
ostopolun systemaattinen johtaminen. Tassa webinaarissa
opit, miten data, segmentointi ja asiakaskokemus kytketaan
yhdeksi toimivaksi kokonaisuudeksi.

Case-esimerkit nayttavat, miten B2B-yritykset rakentavat
sisaltomoottoreita, hyodyntavat dataa ja muotoilevat
ostopolkuja, jotka oikeasti konvertoivat. Lopputuloksena
syntyy parempaa kysyntaa ja tehokkaampaa myyntia.

Tilaisuuden puhujat ja agenda julkaistaan lahiaikoina.

Valmennuspaiva/hybridi: ti 31.3. klo 9-16

Digitaalinen myynti ja
markkinointi kaytannossa

Yksi kaupallinen tehomylly, ei kahta siiloa

Valmennuspaiva vie digimyynnin arkeen: kanaviin,
sisaltdéihin, teknologioihin ja myynnin prosesseihin.
Paivan aikana pureudutaan mm. B2B-verkkokauppaan,
dataohjautuvaan myyntiin, Al:n hyédyntamiseen seka
moderniin markkinoinnin ja myynnin yhteistyéhon.

Useat yrityscaset nayttavat, miten tarkea on luoda oma
tekemisen konsepti. Tama paiva tarjoaa osallistujille paljon
erilaisia, konkreettisia tyokaluja ja uusia toimintamalleja.

Tilaisuuden puhujat ja agenda julkaistaan lahiaikoina.

Elinkeinoelaméan
keskusliitto
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HUHTI- JA TOUKOKUUN KOULUTUKSET

Webinaari: to 16.4. klo 10-12

Digitalisaation ytimessa:
sisalto, palvelut ja data

Kolme kulmakivea modernin digimyynnin rakentamiseen

Miten sisaltd, data ja digitaaliset palvelut luovat todellista
arvoa asiakkaille? Tassa webinaarissa tarkastellaan, miten
B2B-yritykset rakentavat sisaltoja, digitaalisia ratkaisuja ja
palveluita, jotka tukevat myyntia ja erottumista.

Case-esimerkit osoittavat, miten teknologia, palvelu-
muotoilu ja asiakasymmarrys yhdistyvat kansainvalisesti
menestyviksi kokonaisuuksiksi. Opit myos miten datalla
johtamisesta tehdaan kilpailuetu — ei vain perapeili.

Tilaisuuden puhujat ja agenda julkaistaan kevaan aikana.

Webinaari: ke 27.5. klo 10-12
Digimyynnin
Innostavimmat caset

Yhteisia oppeja, jaettuja kokemuksia ja kovia tuloksia

Akatemia huipentuu inspiroiviin case-esimerkkeihin
yrityksista, jotka ovat onnistuneet uudistamaan myyntiaan,
toimintamallejaan ja markkina-asemaansa digitaalisesti.
Paatoswebinaari kokoaa akatemian opit yhteen ja auttaa
kirkastamaan, mita juuri sinun organisaatiosi kannattaa
tehda seuraavaksi.

Lopuksi katse eteenpain: paljonko Oy Suomi Ab voi voittaa
kansainvalisessa digimyynnissa matkalla kohti 2030-lukua.

Tilaisuuden caset ja agenda julkaistaan kevaan aikana.

Elinkeinoelaméan
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MITEN MUKAAN DIGIMYYNNIN
AKATEMIAAN?

Liity mukaan Digimyynnin Akatemiaan taalta:
ek.fi/digimyynninakatemia

Kaikille ilmoittautuneille lahetetaan kalenterikutsut DMA:n
koulutuksiin.
Mikali et saa kutsuja, ota yhteytta: elena.drakos@ek.fi

Ennen jokaista koulutusta tulee aina muistutusviesti, jossa tietoa
tilaisuuden aiheista ja esiintyjista.

Jokaisen koulutuksen jalkeen tulee linkki webinaaritallenteeseen.

Jos kysyttavaa ilmenee, ole yhteydessa:
Leena Nyman, leena.nyman@ek.fi tai Elena Drakos,
elena.drakos@ek.fi

Elinkeinoelaméan
keskusliitto

DIGIMYYNNIN
AKATEMIA

Etunimi Sukunimi

ON OSALLISTUNUT ELINKEINOELAMAN KESKUSLIITON
DIGIMYYNNIN AKATEMIA -KOULUTUSOHJELMAAN
KEVAAN 2026 ATKANA.

Digimyynnin Akatemiasta osallistuja on saanut digimyynnin
parhaat opit, case-esimerkit seka erinomaisen mahdollisuuden
osaajaverkostojen luontiin. 10-osainen koulutus on koostunut

webinaareista, workshopeista ja vertaussparrauksesta.

PETRI VUORIO LEEVI PARSAMA
Hallituksen puheenjohtaja
Elinkeinoe: 1laman keskus. liitto Digital Commerce Finland
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Jokainen koulutuksiin aktiivisesti
osallistunut saa kevaalla DMA diplomin!
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TERVETULOA MUKAAN:!

Hankkeen vastuuhenkildiden yhteystiedot:

Petri Vuorio Leena Nyman Leevi Parsama
Johtaja Asiantuntija Hallituksen puheenjohtaja
Yrittdjyys ja kansainvélinen kauppa Digitalisaation edistéminen Digita Commerce Finland Oy
Elinkeinoelédman keskusliitto Elinkeinoeldman keskusliitto +358 40 528 9001
+358 50 323 2979 +358 50 464 9990 leevi.parsama@digitalcommerce fi

petri.vuorio@ek fi leena.nyman@ek fi
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