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Kokemus
e yrittaja & kasvuvalmentaja, 2026 -
o Matkailuasiantuntija, Linnan Kehitys, 02/2021 - 01/2026
e Matkailun hankkeen, HAMK Smart 2017-2021
e Ravintola-alan yrittaja 2010-2019

Osaaminen:

e Markkinointi
Yrittajyys
Digitalisaatio
Kansainvalistyminen
Kehittaminen

OGOom

@outi.mertamo @kipinakasvuun

mertamo fi



http://mertamo.fi/

NordicMarketing on
saksalais-suomalainen
asiantuntijayritys

Tarjoamme vankkaa matkailu- ja
markkinointiosaamista ja
kaytannon asiantuntijakokemusta
yli 20 vuoden ajalta.

Toimimme Suomesta ja Saksasta
kasin, josta verkostomme ulottuu
koko Eurooppaan.

Palvelemme asiakkaitamme
kahden maan ja noin kymmenen
henkilon tiiMin voimin.

Missionamme on rakentaa
Suomen matkailun
tulevaisuutta

Ja kannustaa elinikaiseen
oppimiseen.

Arvojamme ovat reilu
kKumppanuus,
kaytannonlaheisyys ja tyon
llo.
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https://www.nordicmarketing.de/fi/

NordicMarketing Finland Oy

Perustettu 2014

Omistaja Greta Tanskanen
Henkilosto 1+3

Y-tunnus 2606902-2

NordicMarketing GmbH

Perustettu 2004

Omistajat Jan Badur ja
NordicMarketing Finland Oy
Henkilostd 1+5
Rekisteritunnus HRB 13050
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https://www.nordicmarketing.de/fi/

NORDICMARKETING NORDICMARKETING NORDICMARKETING

( ACADEMY ) ( CONSULTING ) (' NTERNAT'ONAD
Tydelaman kaytannonlaheiset Matkailun ja markkinoinnin strateginen Monipuoliset palvelut
koulutuspalvelut. Aikuiskoulutuksia Ja kokenut kumppani. Toteutamme matkailualueiden- ja yrittysten
mm. digimarkkinoinnin, mm. matkailualuiden kansainvalistymiseen Keski-Euroopan
kansainvalistymisen, palvelumuotoilun kehittamissuunnitelmia ja markkinoilla. Kilpailuetumme on, etta
ja lilketoiminnan kehittamiseen. toimintamalleja, matkailu- ja tiimimme toimii myos Saksasta kasin,
markkinointistrategioita ja josta verkostomme yltaa ympari
verkostoimme alan yrityksia. Eurooppaa.
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Tiedolla johtamisen tyopajasarija

1. Tiedolla johtamisen perusteet mikro- ja pk-yritykselle-tyopaja - Tee parempia
paatoksia - tiedolla, ei arvailulla 23.3.2026

2.Verkkoanalytiikan tulkinta ja kehitystoimet -tyopaja — Mita verkkosivujesi luvut
oikeasti kertovat - ja mita niilla kannattaa tehda? 30.3.2026

3.Meta-analytiikka kaytantoon (Instagram & Facebook) -tyopaja - Somesta tuloksia -
kun tekeminen perustuu dataan, ei fiilikseen 8.4.2026

llmoittaudu mukaan!



https://yrityssalo.fi/hankkeet/salo-360-matkailuhanke-2025-2027-2/

Mita on tiedolla johtaminen = parempia
paatoksia.

Et tarvise kalkkea tietoa, vaan oikeat luvut
olkeaan tavoitteeseen.

Mittarit on hyodyllisia vain silloin, kun ne
johtavat toimintaa.



Paivan sisalto ja aikataulu

1. Tyoapaja klo 12-15.30
a.Mita tiedolla johtaminen tarkoittaa?
b.Oman lilkketoiminnan tavoitteet
c.Mittarit paatoksenteon tukena
2.Sparraus klo 15.30-16.30

YRsi taukro iltapaivan aikana!







Mita tiedolla
johtaminen tarkoittaa

mikro- ja pk-
yrityksissa?




Tiedolla johtaminen

Ongelman tai

« Johtamisen suuntaus, joka perustuu arvon luontiin tiedon ja Y S ¥ visualisointi T JF’htDPé?tik-‘rEt
osaamisen avulla, 2 madrittely :“ :' Ja suositukset
e Tiedolla johtamisen avulla saadaan tehtya perusteltuja 5 [ o
paatoksia r Tarvittavan I .
. . o . " ' r n - . - 2a 4
e Tieto on lana.kaIS|teJa suhe.n Lntt.yy monta tasoa. " Hadcn = Analyysi - Rapf..'l.t:‘tﬂlﬂtl ja
o Data = tosiasiat (luvut, ajat, hinnat yms.) W Cartoittarhinen u t sailytys
o Informaatio = rakenteellinen data (kuvaajat, tilastot, s
raportit)
o Tietamys = inhimillinen tieto eli tulkittu tieto ‘ Datan e
o Matkailualalla perinteiset matkailutilastot ja digialustoista Tiedonkeruu valmistelu Jalkiarviointi
uutta tietoa hyodynnettavaksi.
e Tietoa saatavilla, mutta sita hydodynnetaan viela yleisesti ::;’:::Lii_mmi“ﬁ
matkailualalla vahan. tutkimuksessa usein @Miiakosonen

jopa puolet ajasta!

Kosonen, Tiedolla johtamisen kasikirja



http://urn.fi/URN:ISBN:978-952-344-183-5

Tiedolla johtaminen -
el raskasta analytiikkaa

e kyse el ole monimutkaisista raporteista
vaan paremmista arjen paatoksista
e Seurataan muutamia oikeita asioita
saannollisesti
o kaytetaan tietoa sen arviointiin:
o mika toimii
o mika el toimi
o mita kannattaa tehda seuraavaksi

Tiedolla johtaminen tarkoittaa sita,
etta paatoksia tehdaan havaintojen ja lukujen pohjalta,
ei pelkan tuntuman varassa.




Miksi mittarit ovat tarkeita
plenessa yrityksessa?

Kun aikaa ja rahaa on vahan, oikeat luvut auttavat kohdistamaan
oikein.

e pienessa yrityksessa jokainen euro ja tunti on tarkea

e mittarit auttavat huomaamaan, mihin kannattaa panostaa

e mittarit vahentavat arvailua

e mittarit auttavat reagoimaan aikaisemmin

o mittarit tekevat paatoksista varmempia ja usein myos
kannattavampia




Aslakasymmarrys on
tiedolla johtamisen perusta

Et voi valita oikeita mittareita, jos et tieda mita asiakkaasi tarvitsee.

 lilketoiminnan mittarit eivat ala luvuista vaan asiakkaasta
e asiakasymmarrys auttaa tunnistamaan:
o kenelle myydaan
o mita asiakas arvostaa
o missa kohtaa ostopolku tokkii
o mita kannattaa mitata
e jOS asiakas el loyda, ymmarra tai osta, sen pitaisi nakya mittareissa




Aslakas on aina keskioss




Tehtava: asiakasymmarryksen syventaminen
tekoalyn avulla

Valmis prompti:
Toimi asiakasymmarryden sparraajana suomalaiselle mikro- tai pienyritykselle.
Yritykseni toimii maaseudulla kahvilana, ja haluan kehittaa taman tuotteen tai palvelun
myyntia: perinteisen mustikanpiirakan leivontakurssi
Tyypillinen asiakkaani on talla hetkella: 35 vuotias kaupunkilais nainen
Han etsii meilta erityisesti: Kiinnostunut leivonnasta ja uusista kokemuksista
Yleisimmat syyt ostaa ovat: [rrottautuminen kiireisesta arjesta ystavien kanss yhdessa.
Yleisimmat epailyt tai esteet ostolle ovat: Onko palvelu hanelle sopivaan aikaan.
Tee minulle seuraavat:

1.Kuvaa tama asiakasryhma selkeasti ja kaytannonlaheisesti.

2.Kuvaa asiakkaan ostopolku vaihe vaiheelta kiinnostumisesta ostoon ja kokemuksen

Jakamiseen.

3.Nimea 3 kohtaa, joissa osto voi jaada tekematta.

4.Ehdota jokaiseen kohtaan yksi asia, jota yritys voisi seurata tai mitata.

5.Kysy lopuksi 3 tarkentavaa kysymysta, joilla voin syventaa asiakasymmarrystani.




Oman liitketoiminnan
tavoitteet




Tavoitteet ohjaavat mittaamista

Kaikkea ei kannata mitata - vain sita, mika vie kohti tavoitetta

tavoitteet kertovat, mita kohti ollaan menossa
mittarit valitaan tavoitteiden perusteella
Ilman tavoitetta mittarit jaavat irrallisiksi
hyva tavoite on:

o selkea

o realistinen

o gjallisesti rajattu

o lilketoiminnan kannalta merkityksellinen




Tehtava: oman tavoitteen maarittely ja
tekoalysparraus

Valmis prompti:
Toimi liiketoiminnan sparraajana suomalaiselle mikro- tai pienyritykselle.

Haluan asettaa vuodelle 2026 realistisen ja mitattavan tavoitteen.
Yritykseni nimi ja toimiala: Kipina Kasvuun, valmennuksia kasvuhakuisille yrityksille
Tarkein tuote/palvelu juuri nyt: Kehitysyhtioille myytavat valmennukset

Nykytilanne lyhyesti: Valmennusten lisaksi minulla on aika paljon muitakin toita, lisaksi
haaveilen yrityksille suoraan tarjottavista valmennuksista, seka puhujakeikoista.

Oma tavoiteluonnokseni on tama: Tavoitteeni on etta 2026 lopussa 70 % liikevaihdosta
tulee valmennuksista ja olen saanut tunnettuutta ja ensimmaisen puhekeikan.

Tee minulle seuraavat:
1.Arviol, onko tavoite riittavan selkea ja realistinen.
2.Muotoile tavoite tarvittaessa parempaan ja konkreettisempaan muotoon.

3.Ehdota 2-3 tulosta, joista tiedan vuoden 2026 paattyessa onnistuneeni.
4.Kerro, mita riskeja tai eparealistisia oletuksia tavoitteeseen voi liittya.
5.Kysy lopuksi 3 tarkentavaa kysymysta, joilla tavoitetta voi viela parantaa.







Mittarit paatoksenteon
tukena




Mittarit valitaan
tavoitteiden pohjalta

Hyva mittari auttaa tekemaan paatoksia

e mittarin pitaa liittya tavoitteeseen
e mittarin pitaa olla sellainen, johon voidaan
vaikuttaa
e mittarin pitaa olla sellainen, jota voidaan seurata
kaytannossa
e mittarin pitaa auttaa vastaamaan kysymykseen:
o jatketaanko nain
o muutetaanko jotain
o lopetetaanko jotain




Esimerkkeja mittareista

e yhteydenotot

e varaukset

e myynti

e asiakasmaara

e keskiostos

e konversio

e kayttoaste

e uusintaosto

e asiakaspalautteet

e somekanavien sitoutuminen
e verkkosivun tarkeat toimenpiteet




Tehtava: pyyda tekoalylta ehdotus omista
mittareista

Valmis prompti:
Toimi mittariston rakentamisen asiantuntijana suomalaiselle mikro- tai
pienyritykselle.

Yritykseni nimi ja toimiala: Kipina Kasvuun, valmennuksia kasvuhakuisille yrityksille
Tarkein tuote/palvelu juuri nyt: Kehitysyhtioille myytavat valmennukset
Oma tavoiteluonnokseni on tama: Tavoitteeni on etta 2026 lopussa 70 7%
liikevaihdosta tulee valmennuksista ja olen saanut tunnettuutta ja ensimmaisen
puhekeikan.
Tee minulle seuraavat:

1.Ehdota 5-10 mittaria, jotka sopivat taman tavoitteen seuraamiseen.

2.Kerro jokaisesta mittarista lyhyesti, miksi se on hyodyllinen.

3.Kerro, onko mittari ennakoiva vai lopputulosta kuvaava.

4.Ehdota, kuinka usein mittaria kannattaa seurata.

5. Tee lopuksi taulukko muodossa: mittari — miksi tarkea — kuinka usein seurataan.




Mita tietoa meilla joon ja
mita puuttuu?

mita tietoa yrityksessa on jo nyt?

mista tieto loytyy?

mika tieto puuttuu?

voiko puuttuvan tiedon saada helposti kayttoon?
e JOS eI, tarvitaanko toinen mittari?




Esimerkkeja tietolahteista

e myyntija kassa

e varausjarjestelma

o verkkosivujen analytiikka

o somekanavien tilastot

e asiakaspalaute

e sahkopostit ja yhteydenotot
e Kirjanpito

e oma kasin keratty seuranta




TarRista teroalylta:

Mista saan tiedon naihin
ehdottamiisi mittareihin?




Minimimittaristo omaan yritykseen
Valitse kayttoon tarkeimmat 5-10 mittaria.

Kirjaa itsellesi ylos: mittari, miksi tarkea, datalahde, seurantavali, tavoitetaso.

Q1 Q2 Q3 Q4 Goal

Mittari 1

Mittari 2

Mittari 3

Mittari 4

Mittari 5




Ajanhallinta: miten seurannasta
tulee tapa

e mittareita ei hyodynneta, jos niita el katsota saannollisesti

 tiedolla johtaminen ei synny yhdesta raportista vaan toistuvasta tavasta
toimia

e tee seurannasta pieni ja mahdollinen

Suositeltu rytmi:
e 15 min viikossa: nopeat luvut ja havainnot
e 60 min kuukaudessa: yhteenveto ja tulkinta
e 90 min kvartaalissa: tavoitteet, mittarit ja suunnan tarkistus




Tehtava: rakenna oma seurantarytmi

Tehtavan tavoite:
vieda mittarit kaytantoon
kalenteriin asti

tekoalyn avulla

Valmis prompti:
Toimi ajanhallinnan ja seurantamallin sparraajana suomalaiselle mikro- tai
pienyritykselle.
Yritykseni tarkeimmat mittarit ovat: [kirjoita mittarit]
Kaytettavissa oleva aika mittareiden seuraamiseen on realistisesti: [esim. 15 min
vilkossa, 1 h kuukaudessal
Tee minulle seuraavat:
1.Laadi yksinkertainen viikoittainen, kuukausittainen ja kvartaalikohtainen
seurantamalli.
2.Kerro, mita kussakin tarkistuksessa kannattaa kayda lapi.
3. Tee minulle valmis viikkorunko, jonka voin kopioida muistiinpanoihin tai
kalenteriin.
4.Pida malli niin yksinkertaisena, etta sen toteuttaminen onnistuu myos
Kilreisessa arjessa.
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Al-kysymysrunko datan
tulkintaan

Valmis prompti
Toimi liikketoiminnan analyytikkona suomalaiselle mikro- tai
pienyritykselle.
Analysoi seuraava data ja auta tekemaan siita kaytannon
Jjohtopaatoksia.
Tassa data: [liita luvut, havainnot tai kuvaus datastal
Tee seuraavat:
1.Kerro 3 tarkeinta havaintoa tasta datasta.
2.Kerro, mika nayttaa toimivan hyvin.
3.Kerro, missa nakyy ongelma, kitka tai heikko kohta.
4.Ehdota mahdollisia syita havainnoille.
5.Suosittele 1-3 konkreettista seuraavaa toimenpidetta.
6.Ehdota, mita mittareita minun kannattaa seurata jatkossa.
7. Tiivista lopuksi vastaus muotoon: mita havaittiin — mita se
tarkoittaa - mita tehdaan seuraavaksi.






Lopuksi

Otetaan kierros:
e Mika asia jai suurimpana oivalluksena mieleen?

Palautekysely
Vastaathan palautekyselyyn, joka tulee sahkopostiisi!




Hyodyllisia linkkeja

Visit Finland, Tunnista kohderyhmat, asiakkaat ja vahvuudet
Visit Finland, Kansainvalistymiskriteerit

Visit Finland, Kansainvalistymisopas

Visit Finland, Matkailun tiedolla johtamisen kasikirja



https://www.visitfinland.fi/suomen-matkailudata/matkailun-kohderyhmat
https://www.visitfinland.fi/suomen-matkailudata/matkailun-kohderyhmat
https://www.visitfinland.fi/4a7f0d/globalassets/finnish-customers/02-build-your-network/visit-finland/julkaisut/vf-kansainvalistymiskriteerit-2021.pdf
https://www.visitfinland.fi/493fe1/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2023/vf-kansainvalistymisopas-2023.pdf
https://www.businessfinland.fi/palvelut/tieto-ja-neuvonta/tietopankki/julkaisut/visit-finland/matkailun-tiedolla-johtaminen---kasikirja

Tiedolla johtamisen tyopajasarija

1. Tiedolla johtamisen perusteet mikro- ja pk-yritykselle-tyopaja - Tee parempia
paatoksia - tiedolla, el arvailulla 23.3.2026

2.Verkkoanalytiikan tulkinta ja kehitystoimet -tyopaja — Mita verkkosivujesi luvut
oikeasti kertovat - ja mita niilla kannattaa tehda? 30.3.2026

3.Meta-analytiikka kaytantoon (Instagram & Facebook) -tyopaja - Somesta tuloksia -
kun tekeminen perustuu dataan, ei fiilikseen 8.4.2026

llmoittaudu mukaan!



https://yrityssalo.fi/hankkeet/salo-360-matkailuhanke-2025-2027-2/

Kiitos!

Outi Mertamo
Kipina Kasvuun

mertamo.fi

@outi.mertamo @kipinakasvuun
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