
Asiakasarvoa 
digitaalisuudesta 

digiMensa –hanke

Menestyvät suomalaiset asiakasviisaat organisaatiot – Asiakasarvon 
johtaminen ja mittaaminen digitaalisen ajan liiketoimintamalleissa



Digitaaliseen liiketoimintaan panostamalla yritykset 
voivat saavuttaa parempia asiakassuhteita ja parantaa 

asiakaskokemusta

Digitaalinen liiketoiminta voi tarkoittaa sitä

• miten tavarat ja palvelut tuotetaan ja suunnitellaan (prosessi),

• mitä tavaroita ja palveluja tuotetaan (tuote),

• miten tavarat ja palvelut tuodaan markkinoille 
(liiketoimintamalli)



Digitaalisuutta voidaan käyttää arvon tuottamiseen 
vuorovaikutuksessa palveluntarjoajan ja asiakkaan 

välillä

Haasteena on ymmärtää

Millaiset tekijät korostuvat digitaalisessa liiketoiminnassa?

Miten nämä tekijät lisäävät asiakkaan arvoa?



1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5 5

Oman yrityksen yhteistyöhön asiakkaiden ja
kumppaneiden kanssa liittyvät ominaisuudet (esim.
verkostot, asiakassuhde, asiakasymmärrys, brändi)

Palveluihin liittyvät ominaisuudet (esim. hinta,
toimitus, tukipalvelut)

Lopputuotteeseen ja –palveluun liittyvät 
ominaisuudet (esim. laatu, tuotanto, hinta, 

lisäinnovaatiot, uudet tuotteet)

Ei merkitystä Erittäin merkittävää

Eri ominaisuuksien merkitys asiakasarvon luonnissa 



Miten luoda asiakasarvoa digitaalisuudesta?

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5 5

Muiden palveluiden hinta

Yhteistyöverkostot

Lopputuotteen tai-palvelun hinta

Toimituksiin liittyvät ominaisuudet

T&K-toiminnot

Lisäinnovaatiot olemassa olevaan tuotteeseen tai palveluun

Lopputuotteen tai –palvelun ominaisuudet tuotannossa

Palvelun tasoon liittyvät ominaisuudet

Asiakassuhteeseen liittyvät ominaisuudet

Brändi

Ymmärrys asiakkaan toimintaympäristöstä ja kilpailutilanteesta

Lopputuotteen tai -palvelun laadulliset ominaisuudet

Ei tärkeää Erittäin tärkeää


