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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 henkilét seka
lilkketoiminnan kehittajat.

MILLOIN

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




DMA:n RAKENNE — KAKSI POLKUA

Kick off-tilaisuus - kaikille yhteinen

Yhteensa Keskiossa

10 koulutusta
kevaan aikanal

vertaisopit ja
aidot caset!

Webinaari 4

Paatoswebinaari

Paatoswebinaari

Palautteet, vaikuttavuusarviointi ja mahdolliset seuraavat toimenpiteet
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B2C - polku

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

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

» Jokaisessa webinaarissa vierailijana 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:

X

Digitaalinen kauppa — ymmarra markkina oikein
Digitaalinen kauppa vs. Verkkokauppa
Verkkokaupan eri olomuodot ja kanavat
Osaamisen tasot ja sen kasvattamisen keinot

Fyysisen kanavan ja digitaalisen kanavan pitaa
tukea toisiaan

Globaali PK-yrittajyys — kuka tahansa voi nyt
myyda mita vaan minne vaan

Elinkeinoelaman
keskusliitto

Asiakkaat ovat strategian kovinta ydinta
Menestys vaatii oman konseptin Jakson vieraileva verkkokauppias:
Omien kilpailuetujen tunnistaminen Jussi Meresmaa, Discmania
Asiakaslupauksen kiteytys

Mita kaikkea osaamista digitaalinen kauppa vaatii?

Toiminnan organisointi ja kehityksen hallinta

Digitaalisen kaupan johtamisen paivittaiset rutiinit

DIGITAL
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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

Lisaksi kaydaan lapi eri markkinointikanavien roolit seka asiakashankinnan tehon Tervetuloal
todentamisen tarkeimmat mittarit. Mukana runsaasti kaytannon esimerkkeja ja oppeja

suoraan toimivilta verkkokaupoilta.

Kasiteltavat aiheet:

X

Missa tapahtuu verkkokaupan myynti?
Digitaalisen kaupan 4K-kaava!

Ostopolkujen ymmartaminen ja johtaminen:
ulkoinen ostopolku ja sisainen ostopolku

Ostokayttaytymisen erojen tunnistaminen
— pull ja push

Myynnin tarkeimmat tunnusluvut
Tuotelahtoisyydesta asiakaskeskeisyyteen

Elinkeinoelaman
keskusliitto

messujen paalavalta.

Asiakasymmarrys on verkkokaupan tarkein paaoma

Asiakashankinta digitaalisessa maailmassa,
tunne asiakkaasi ja kohdista tarkkaan

Miten arvottaa eri asiakkaita?
Mm. palaavan asiakkaan tunnistaminen ja aktivointi

Tuloksellinen markkinointi on 24/7 reagointia

Eri markkinointikanavat, mika toimii ja mika ehka ei
— runsaasti esimerkkeja

Jakson vieraileva verkkokauppias:
Lauri Hilliaho, Alpa
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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, hydodyntamaan tuotedataa seka luomaan omaleimaista
sisaltéa niin, etta ne aidosti tukevat verkkokaupan asiakaskokemusta ja myyntia.

fememer
AT

'r““'w.a.

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
« Sisaltdjen tarkeys ja laajuus — oma tone-of-voice « Tarkeimmat lisdarvotydkalut

*  Tuotemyyntia tukevat palvelut * Analytiikka - tiedolla johtaminen tuo aina tuloksia

» Loydettavyys kuntoon: kategoriat, sisainen haku,
filtterdinnit jne.
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Paatoswebinaari: ke 13.5. klo 10-12

Innostavimmat caset ja
konkreettisia vinkkeja tekijoilta

Paatosjakso kokoaa yhteen joukon Suomen kiinnostavimpia
B2C-verkkokauppiaita ja -tarinoita. Luvassa on brandiyrityksia,
jalleenmyyjia, kansainvalisesti kasvavia toimijoita seka pienia,
ketteria pk-yrityksia.

Jokainen case tarjoaa konkreettisia oppeja, rehellisia kokemuksia
ja oivalluksia siita, mika digitaalisessa kaupassa oikeasti toimii.
Jakso inspiroi, rohkaisee ja antaa evaita oman verkkokaupan
seuraavaan kehitysloikkaan.

Tilaisuuden caset ja tarkempi agenda julkaistaan kevaan aikana.
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X

B2B - polku

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.

Elinkeinoelaman

keskusliitto
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Webinaari: ke 11.2. klo 10-12

Digistrategian johtaminen

Kasvu el synny tyokaluista — vaan tavasta johtaa

Miten digimyynnista tehdaan aidosti liiketoimintaa kasvattava voima? Tassa webinaarissa pureudutaan
digistrategiaan, osaamiseen, organisoitumiseen ja kulttuuriin yritysjohdon nakékulmasta. Luvassa on
konkreettisia oppeja mm. siitd, miten digimyynti on skaalattu 7 prosentista 65 prosenttiin lilkkevaihdosta
— 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 Saarijdrvi, professori, Tampereen Yliopisto

10.30 Digitalisaatio strategian johtaminen - tuloksena digimyynnin 10X
Elina Bjorklund, 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 Sandstrém, Digitaalisen kaupan johtaja, Digital Commerce Finland

11.50 Katsaus Digimyynnin Akatemian tuleviin tapahtumiin

Elinkeinoeldman DIGITAL
keskusliitto Powered by COMMERCE
FINLAND



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.

10.00 Tervetuliaissanat

10.05 Alykis data asiakasymmarryksen moottorina
Mikko Honkanen, co-founder, Vainu.io & Toni Lddperi, Sales data specialist, Eduhouse

10.30 Ostopolun ytimessa: asiakaskokemus ja asiakasymmarrys
Leevi Parsama, Digitaalisen kaupan asiantuntija, Snowball Growth Partners

11.00 Sisaltoportaali asiakaspolun ja kaupankaynnin keskiossa
Timo Kiiskinen, Managing Director, Fennica Gaming Ltd

11.30 PK-yrityksen digitaalisen ostopolun uudelleenmuotoilu ja visualisointi
Emelie Leppdnen, toimitusjohtaja, HyllyMix
Matti Vahtera CX-designer ja Markus Silaste eCom-designer, Different

12.00 Tilaisuus paattyy

Elinkeinoelaman
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X

Valmennuspaiva/hybridi: ti 31.3. klo 9-15, Epicenter, Helsinki

Digitaalinen myynti ja markkinointi kaytannossa

Aamupaiva Al:ta ja iltapaiva konkreettisia caseja

Agentic Commerce - miten tekoaly tulee muuttamaan koko digimyynnin markkinaa?
Lavalla kuullaan nakékulmia AI:n hyédyntamisesta kaupallisena supervoimana,

seka siita, miten tekoaly tukee esimerkiksi kumppaniverkostojen myyntia. B

Puhujina toimivat Digital Workforce, Woolman, Arvo Partners ja Beely — yhteisena

teemana tekoalyn tuomat uudet mahdollisuudet myynnissa ja markkinoinnissa.
Iltapaivalla tarjolla on konkreettisia case- PONSSE
esimerkkeja digimyynnin johtamisesta, 000
skaalauksesta ja jatkuvasta kehittamisesta. GoByB| ke.fi
Ponsse, GoByBike.fi ja Vare jakavat kokemuksiaan
siita, miten digitaalinen myynti kytkeytyy WOOLMAN
lilkketoiminnan ytimeen, miten kasvua hallitaan ja
miksi kokeilut — myds epaonnistuneet — ovat
edellytys pitkajanteiselle menestykselle. @g}o:_tlg-lorce ARVU
Tervetuloa Epicenteriin luomaan verkostoja ja PARTNERS

vertaissparraamaan kollegoiden kanssa!
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Webinaari: to 16.4. klo 10-12

Digitalisaation ytimessa: sisalto, palvelut ja data

Kolme kulmakivea digimyynnin onnistumiseen

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 menestyviksi kokonaisuuksiksi. Opit myds miten datalla johtamisesta
tehdaan kilpailuetu — ei vain perapeili.

10.00 Tervetuliaissanat

10.05 Fyysisen B2B palvelutuotteen myynti verkossa - suunnittelu, toteutus ja tulokset
Tatu Karlstrém, Ecommerce & Marketing manager, Kuusakoski Oy

10.30 Digitaalisten palvelujen kehittaminen UKKO.fi:ssa: ideointi, testaus, skaalaus ja kasvu
Aleksi Simola, CEO, Ukko.fi

11.00 Valtran kehityksen keskitssa: Data 360 hanke
Mika Sormunen, Data & Analytics Manager, Valtra

11.30 Raskas tuote, kevyt myyntimalli — ndin teollisuushalleja myydaan verkossa
Tomi Poutiainen, toimitusjohtaja, Vieskan Elementti

12.00 Tilaisuus paattyy
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Paatoswebinaari: ke 27.5. klo 10-12

B2B 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 teidan organisaation kannattaa tehda seuraavaksi.

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

Tilaisuuden caset ja tarkempi agenda julkaistaan kevaan aikana.
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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 eslintyjista.

Jokaisen koulutuksen jalkeen tulee linkki webinaaritallenteeseen.

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

Elinkeinoelaman
keskusliitto

DIGIMYYNNIN
AKATEMIA

Etunimi Sukunimi

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

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
Johtaja Hallituksen puheenjohtaja
Elinkeinoelaman keskus 1liitto Digital Commerce Finland

Elinkeinoeldmén DIGITAL
@) agamn e DO i

Jokainen koulutuksiin aktiivisesti
osallistunut saa kevaalla DMA diplomin!
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Elinkeinoelamén ek.fi/digiakatemia

keskusliitto

TERVETULOA MUKAAN!

Hankkeen vastuuhenkildiden yhteystiedot:

Petri Vuorio Leena Nyman Leevi Parsama
Johtaja Asiantuntija Hallituksen puheenjohtaja
Yrittdjyys ja kansainvélinen kauppa Digitalisaation edistdminen Digita Commerce Finland Oy
Elinkeinoeldmadn keskusliitto Elinkeinoeldmdn 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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https://ek.fi/hyotytietoa-yrityksille/digimyynnin-akatemia
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